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ABSTRACT 
 
 In order that a product can be accepted by the community, a marketer 
needs to employs the appropriate strategy. And marketers need to know how 
consumers behave in the purchase intention of halal products and what 
factors encourage consumers to buy halal cosmetic products. Therefore, 
researchers have a goal to examine the dimensions of attitudes, subjective 
norms, and perceptions of behavioral control which are internal factors that 
are thought to influence consumer purchase intentions. 
 The population in this research were all students of the Economics and 
Business Faculty of the Muhammadiyah Surakarta University, totaling 13,761 
students. While the respondents in this research amounted to 100 respondents. 
The sampling technique uses non-probability sampling technique with 
incidental sampling method. The analytical tool in this research uses IBM 
SPSS Statistics version 20. 
 The results of this research showed that the attitude had a significant 
effect on the purchase intention of Sariayu Hijab Care halal shampoo. 
Subjective norms have a significant effect on purchase intention on Sariayu 
Hijab Care halal shampoo products. While the perception of behavioral 
control has a significant effect on consumer purchase intentions on Sariayu 
Hijab Care halal shampoo products. 
 
Keywords: attitudes, subjective norms, perceptions of behavior control, 
purchase intention, halal products 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
xiii 
 
ABSTRAK 
 
 
Supaya suatu produk dapat diterima oleh masyarakat, seorang pemasar perlu 
menggunakan strategi yang tepat. Dan pemasar perlu mengetahui bagaimana 
perilaku konsumen dalam niat beli produk halal dan faktor apa saja yang 
mendorong niat beli konsumen terhadap produk kosmetik halal. Maka dengan ini, 
peneliti memiliki tujuan untuk meneliti dimensi sikap, norma subjektif, dan 
persepsi kontrol perilaku yang merupakan faktor internal yang diduga dapat 
mempengaruhi niat beli konsumen. 
Populasi dalam penelitian ini yaitu seluruh mahasiswi Fakultas Ekonomi 
dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Surakarta yang berjumlah 13.761 
mahasiswi. Sedangkan responden dalam penelitian ini berjumlah 100 responden. 
Teknik pengambilan sampel menggunakan teknik non-probability sampling 
dengan metode insidental sampling. Alat analisis dalam penelitian ini 
menggunakan IBM SPSS Statistik versi 20. 
Hasil penelitian menunjukkan bahwa sikap berpengaruh signifikan terhadap 
niat beli pada produk halal shampoo sariayu hijab care. Norma subjektif 
berpengaruh signifikan terhadap niat beli pada produk halal shampoo sariayu 
hijab care. Sedangkan persepsi kontrol perilaku berpengaruh signifikan terhadap 
niat beli konsumen pada produk halal shampoo sariayu hijab care. 
 
Kata kunci: Sikap, Norma Subjektif, Persepsi Kontrol Perilaku, Niat Beli, Produk 
Halal. 
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BAB I  
PENDAHULUAN 
 
 
1.1. Latar Belakang Masalah 
Pada kondisi dewasa ini, menunjukkan bahwa semakin berkembangnya 
industri barang baik hasil pabrik maupun olahan rumahan. Keduanya sama-sama 
bersaing ketat dalam penjualan produk. Tidak hanya produk yang berasal dari 
dalam negeri saja melainkan juga memperoleh hasil industri dari luar negeri yang 
dilakukan dengan melakukan impor barang. 
Suatu hal yang ditunggu-tunggu oleh umat Islam saat ini adalah 
perkembangan industri halal yang mengalami percepatan pertumbuhan industri 
yang akan terus berlanjut di pasar dunia. Negara Indonesia sendiri merupakan 
negara yang mayoritas beragama Islam. Tentunya sebagai masyarakat muslim 
dapat menjalankan kewajibannya untuk menggunakan sesuatu yang halal dan 
menjauhi sesuatu yang diharamkan didalam agama. Oleh karenanya, kita sebagai 
muslim dalam melakukan perilaku konsumsi diwajibkan untuk menggunakan 
segala sesuatu yang sudah jelas kehalalannya.  
Bukan hanya pada produk makanan saja, namun pada produk kosmetik juga 
harus terjamin kehalalannya. Sebab kosmetik saat ini merupakan hal yang penting 
bagi seorang wanita. Selain untuk mempercantik diri, kosmetik juga penting untuk 
menunjang penampilan seorang wanita dalam bekerja, karena pengguaan 
kosmetik dapat menambah penampilan seseorang menjadi menarik. 
Industri kosmetik merupakan salah satu industri yang mempunyai peluang 
untuk berkembang. Menurut tingkat pertumbuhan penduduk Indonesia yang 
2 
 
 
 
selalu meningkat setiap tahunnya, diperkirakan akan berakibat pada peningkatan 
konsumsi masyarakat Indonesia. Pertumbuhan penduduk Indonesia dapat 
diketahui pada tahun 2010 mencapai 238,6 juta jiwa dan meningkat pada tahun 
2015 penduduk Indonesia mencapai 255,9 juta jiwa, dimana dari jumlah tersebut 
dapat diketahui bahwa mayoritas penduduk Indonesia adalah muslim, dan sekitar 
87,18 persen penduduk Indonesia yang beragamakan muslim 
(www.bps.go.id,2014). 
Dengan keadaan tersebut menunjukkan bahwa Indonesia sangat potensial 
dalam mengembangkan produk-produk halal untuk di konsumsi masyarakat. 
Industri kosmetik harus berusaha untuk mengembangan produk yang dihasilkan 
dengan memberikan spesifikasi khusus untuk mendukung produk beredar 
dipasaran. Terutama perkembangan produk kosmetik yang dapat diterima oleh 
konsumen muslim. Dengan adanya hal tersebut, saat ini banyak perusahaan-
perusahaan kosmetik yang menciptakan produk-produk baru dengan menfokuskan 
pada tema produk halal. 
Konsep halal yang di tonjolkan pada produk halal sendiri adalah seperti 
kandungan serta pengolahan produk kosmetik yang sesuai dengan syariat islam. 
Di Indonesia sendiri pada tahun ini mengalami kenaikan Industri Kosmetik 
Nasional sebesar 20% atau empat kali lipat dari pertumbuhan ekonomi nasional 
pada tahun 2017. Kenaikan ini didorong oleh permintaan besar dari pasar 
domestik dan ekspor seiring dengan trend masyarakat yang mulai memperhatikan 
produk kosmetik sebagai kebutuhan utama (www.kemenperin.go.id, 2018). 
3 
 
 
 
Industri kosmetik di dalam negeri bertambah sebanyak 153 perusahaan pada 
tahun 2017,  dan saat ini jumlahnya telah mencapai 760 perusahaan. Dari total 
tersebut, sebanyak 95% industri kosmetik nasional merupakan sektor industri 
kecil dan menengah (IKM) sisanya industri skala besar. Berdasarkan industri dari 
kedua skala itu menunjukkan bahwa pada tahun 2017 nilai ekspor produk 
kosmetik nasional mencapai US$ 516,99 juta, hal ini menunjukkan kenaikan dari 
tahun 2016 sebesar US$ 470,30 juta (www.kemenperin.go.id, 2018). 
Di Indonesia terdapat beberapa perusahaan kosmetik yang memperkenalkan 
kehalalan produknya kepada masyarakat, dimana sudah banyak produk lokal 
maupun impor yang telah mendapatkan sertifikat halal dari Lembaga Pengawasan 
dan Peredaran Obat dan Makanan Majelis Ulama Indonesia (LPPOM-MUI). 
Produk halal saat ini di gencarkan dengan tujuan agar produk tersebut dapat 
diterima oleh konsumen pasar serta dapat mengikuti trend pasar saat ini.  
Salah satu produk kosmetik yang turut andil dalam memperkenalkan 
kehalalan produknya kepada konsumen adalah produk kosmetik Sariayu. Sariayu 
merupakan produk kosmetik yang menjadi bagian dari PT. Martino Berto Tbk, 
salah satu unit bisnis Martha Tilaar Group yang menonjolkan konsep kecantikan 
wanita timur. Dimana Dr. Martha Tilaar dan timnya telah berkomitmen untuk 
menciptakan dan mengembangkan produk-produk perawatan tubuh dan kosmetik 
dengan bahan alami serta produk yang telah melalui uji efikasi tim ahli Martha 
Tilaar sehingga aman digunakan oleh konsumen (www.sariayu.com,2017). 
Sariayu merupakan salah satu produk halal yang sudah memperkenalkan 
kehalalannya kepada konsumen dan saat ini produk kosmetik sariayu juga 
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meluncurkan produk barunya yaitu Sariayu Hijab Series yang ditujukan untuk 
kalangan konsumen yang berhijab. Hal ini merupakan suatu sikap yang diambil 
oleh PT. Martino Berto, Tbk untuk  menyikapi beberapa hal yaitu Pertama, sebab 
mayoritas masyarakat Indonesia adalah muslim dan kecenderungan perempuan 
untuk menggunakan hijab dalam keseharian mengalami peningkatan. 
Kedua, hijab kini menjadi salah satu tren yang sedang naik daun, bahkan 
menjadi gaya hidup. Ketiga, hijab sendiri erat kaitannya dengan keimanan 
seseorang sehingga tren tersebut cenderung long lasting bukan seasonal. Dan 
sejauh ini respons pasar terhadap produk sariayu hijab care terbilang bagus. Sebab 
hingga saat ini Demand-nya naik hingga 400% (www.marketing.co.id, 2015). 
Dalam mempromosikan produknya, baru-baru ini sariayu menggandeng 
artis cantik berhijab yaitu Alyssa Soebandono untuk tujuan meningkatkan 
ketertarikan konsumen terhadap produk halal shampoo sariayu hijab care. 
Walaupun telah mengalami peningkatan demand pada produk Sariayu Hijab 
Seriesnya, akan tetapi pada kenyataannya masih sedikit ketertarikan konsumen 
untuk menggunakan produk-produk Sariayu.  
Kurangnya ketertarikan konsumen terhadap produk kosmetik sariayu ini 
bisa saja dikarenakan citra merek yang belum bisa mendongkrak eksistensi 
sariayu dipasar konsumen. Hal tersebut bisa menjadi alasan kenapa niat beli 
konsumen terhadap produk sariayu masih rendah dibandingkan dengan produk 
kosmetik halal lainnya.  
Supaya suatu produk dapat diterima oleh masyarakat, seorang pemasar perlu 
menggunakan strategi yang tepat. Dan pemasar perlu mengetahui bagaimana 
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perilaku konsumen dalam niat beli produk kosmetik halal dan faktor apa saja yang 
mendorong niat beli konsumen terhadap produk kosmetik halal. Terdapat 
beberapa kerangka yang dapat menjelaskan mengenai kebutuhan konsumen 
terhadap konsumsi halal. Namun teori yang mendukung dalam teori perilaku 
terencanalah yang terbukti efektif dalam memprediksi perilaku konsumen pada 
produk halal.  
Perilaku konsumen dapat kita lihat dari beberapa aspek yang mendukung 
konsumen untuk melakukan niat perilaku untuk melakukan pembelian. Teori 
Perilaku Terencana (TPB) menjelaskan bahwa niat untuk melakukan pembelian 
dipengaruhi oleh beberapa faktor yaitu sikap, norma subjektif dan persepsi kontrol 
perilaku yang dirasakan. 
Niat beli dapat dijelaskan sebagai situasi dari seseorang sebelum melakukan 
suatu tindakan yang digunakan untuk memprediksi perilaku atau tindakan (Veno 
& Subagio, 2013). Selain itu, niat beli konsumen juga  dapat diartikan sebagai 
suatu kegiatan individu atau konsumen yang secara langsung terlibat dalam 
mendapatkan dan mempergunakan barang yang ditawarkan. Sebagai konsumen 
muslim tentunya niat beli terhadap produk kosmetik halal haruslah lebih besar 
dibandingkan kepada produk lainnya yang belum menjelaskan kehalalan produk 
untuk dapat dikonsumsi serta dipergunakan oleh konsumen. 
Teori Perilaku Terencana (TPB) menjelaskan bahwa niat beli dapat 
dipengaruhi oleh tiga aspek yaitu Sikap, Norma Subjektif, dan Persepsi kontrol 
perilaku yang dirasakan. Aspek pertama yaitu sikap, sikap merupakan suatu 
tindakan konsumen terhadap produk kosmetik halal dan merupakan hasil dari 
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keyakinan perilaku (BB) dan evaluasi hasil (OE). Sikap merupakan suatu evaluasi 
atau penilaian menguntungkan atau tidak menguntungkannya tindakan (Ajzen, 
1991). Ketika konsumen memberikan suatu sikap membeli kosmetik halal dan 
merasa diuntungkan, maka konsumen akan cenderung memiliki keinginan untuk 
membeli kosmetik halal tersebut untuk saat ini dan selanjutnya.  
Norma Subjektif didefinisikan sebagai "tekanan sosial yang dirasakan untuk 
melakukan atau tidak melakukan perilaku" (Ajzen, 1991). Norma subjektif ini 
muncul dipengaruhi oleh lingkungan disekitarnya. Niat konsumen untuk membeli 
kosmetik halal tentunya akan dipengaruhi oleh lingkungan baik dari keluarga, 
kerabat, maupun teman. Semakin tinggi pengaruh yang diterima maka semakin 
besar pula niat beli konsumen terhadap produk kosmetik halal.  
Persepsi kontrol perilaku merupakan sejauh mana perilaku tersebut diukur, 
dimana individu benar- benar memiliki mekanisme yang mendukung perilaku. 
Seseorang yang memiliki PBC internal yang tinggi, merasa bahwa dia memiliki 
kontrol lebih besar atas sumber daya internal personel, seperti keterampilan yang 
dibutuhkan, kepercayaan diri, perencanaan, dan kemampuan, yang diperlukan 
untuk melakukan perilaku tertentu (Armitage & Conner, 1999). 
Untuk membuktikan bahwa dalam perilaku konsumsi faktor-faktor sikap, 
norma subjektif, dan persepsi kontrol perilaku dalam menentukan niat berperilaku 
untuk membeli di dukung pada beberapa penelitian. Dalam penelitian yang 
dilakukan oleh Yadav & Pathak (2017) mengenai perilaku konsumsi hijau di 
negara-negara berkembang seperti India. Dalam penelitian ini menemukan bahwa 
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TPB sepenuhnya mendukung niat konsumen untuk membeli produk hijau yang 
mempengaruhi perilaku pembelian produk hijau. 
Menurut penelitian yang dilakukan oleh Sreen et al., (2018) menunjukkan 
bahwa kolektivisme secara signifikan terkait dengan ketiga prediktor (sikap, 
norma subyektif dan Internal PBC) niat pembelian hijau di TPB sedangkan LTO 
tidak signifikan terkait dengan sikap terhadap produk hijau saat memeriksa efek 
langsung. Niat pembelian hijau juga secara signifikan terkait dengan orientasi 
hubungan manusia dengan alam (Man-nature). 
Penelitian yang sama juga dilakukan oleh Hsu et al., (2017) dalam 
penelitian ini menunjukkan bahwa sikap, norma subyektif, dan kontrol perilaku 
yang dirasakan memiliki dampak yang signifikan terhadap niat pembelian produk 
perawatan kulit hijau, dan bahwa negara asal dan sensitivitas harga dapat 
meningkatkan efek positif pada hubungan antara niat pembelian dan 
antesedennya. 
Hal berbeda yang dilakukan oleh Paul et al., (2016) meneliti untuk 
memvalidasi TPB dan bentuknya yang diperluas (memediasi peran variabel TPB 
), serta Theory of Reasoned Action (TRA), untuk memprediksi niat pembelian 
produk hijau konsumen India. Hasilnya menunjukkan bahwa TPB yang 
diperpanjang memiliki prediktor yang lebih tinggi daripada TPB dan TRA dalam 
pengaturan pemasaran hijau. Sikap konsumen dan kontrol perilaku yang dirasakan 
secara signifikan memprediksi niat pembelian di mana norma subjektif tidak. 
Dalam temuanya juga menunjukkan bahwa TPB memediasi hubungan antara 
kepedulian lingkungan dan niat pembelian produk hijau. 
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Berdasarkan latar belakang yang telah disampaikan tersebut, maka penulis 
tertarik untuk melakukan pengkajian ulang terhadap pengaruh sikap, norma 
subjektif, dan persepsi kontrol perilaku. Sehingga dengan ini, peneliti tertarik 
dengan mengambil judul “Pengaruh Sikap, Norma Subjektif dan Persepsi 
Kontrol Perilaku terhadap Niat Beli Pada Produk Sariayu Hijab Care” 
(Studi Pada Mahasiswi Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas 
Muhammadiyah Surakarta). 
 
1.2. Identifikasi Masalah 
Berdasarkan latar belakang masalah diatas, identifikasi masalah dalam 
penelitian ini adalah sebagai berikut: 
1. Adanya ketidak konsistenan hasil penelitian yang dilakukan oleh Yadav & 
Pathak (2017); Sreen et al., (2018); Hsu et al., (2017) yang menyatakan 
bahwa norma subjektif memiliki pengaruh yang signifikan terhadap perilaku 
niat beli, sedangkan hasil penelitian yang dilakukan oleh Paul et al., (2016) 
menyatakan bahwa norma subjektif memiliki pengaruh yang tidak 
signifikan terhadap niat beli konsumen. 
 
1.3. Batasan Masalah 
Berdasarkan latar belakang dan identifikasi masalah yang telah diuraikan 
diatas, maka permasalahan dalam penelitian ini dibatasi pada pengaruh sikap, 
norma subjektif dan Persepsi kontrol perilaku terhadap niat beli pada Shampoo 
Sariayu Hijab Care. 
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1.4. Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang di atas, permasalahan di dalam penelitian ini 
adalah sebagai berikut: 
1. Apakah Sikap berpengaruh terhadap niat beli pada Shampoo Sariayu Hijab 
Care? 
2. Apakah Norma Subjektif berpengaruh terhadap niat beli pada Shampoo 
Sariayu Hijab Care? 
3. Apakah Persepsi kontrol perilaku berpengaruh terhadap niat beli pada 
Shampoo Sariayu Hijab Care? 
 
1.5. Tujuan Penelitian 
Berdasarkan Rumusan masalah penelitian di atas, tujuan penelitian ini 
adalah sebagai berikut: 
1. Untuk mengetahui apakah Apakah Sikap berpengaruh signifikan terhadap 
niat beli pada Shampoo Sariayu Hijab Care. 
2. Untuk mengetahui apakah Norma Subjektif berpengaruh signifikan terhadap 
niat beli pada Shampoo Sariayu Hijab Care. 
3. Untuk mengetahui apakah Persepsi kontrol perilaku berpengaruh terhadap 
niat beli pada Shampoo Sariayu Hijab Care. 
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1.6. Manfaat Penelitian 
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat bagi beberapa pihak, 
diantaranya: 
1. Bagi penulis 
Sebagai penerapan ilmu pengetahuan yang penulis peroleh serta untuk 
menambah pengalaman dan wawasan baik dalam bidang penelitian 
lapangan maupun penulisan karya ilmiah. Selain itu, dengan penelitian ini 
diharapkan penulis dapat lebih kritis terhadap fenomena-fenomena 
marketing dan perilaku konsumen muslim terhadap produk halal. 
2. Bagi Mahasiswa  
Dapat digunakan sebagai tolak ukur dan mengetahui tujuan akhir dari 
pembelajaran tentang keputusan pembelian konsumen terhadap Shampo 
Sariayu Hijab Care. 
3. Bagi peneliti selanjutnya 
Dengan adanya penelitian ini diharapkan bisa dijadikan referensi atau 
perbandingan dalam melakukan penelitian yang sama di masa yang akan 
datang. 
 
1.7. Jadwal Penelitian 
Terlampir 
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1.8. Sistematika Penulisan Skripsi 
Untuk memudahkan dalam memberikan gambaran terkait dengan isi 
penelitian yang dilakukan, maka pembahasan yang akan dilakukan dalam 
penelitian ini adalah sebagai berikut: 
BAB I  : PENDAHULUAN 
Dalam bab ini menguraikan tentang latar belakang masalah, 
identifikasi masalah, batasan masalah, rumusan masalah, tujuan 
penelitian, manfaat penelitian, jadwal penelitian, serta sistematika 
penulisan.  
BAB II  : LANDASAN TEORI 
Dalam bab ini menguraikan tentang kajian teori, hasil penelitian 
yang relevan, kerangka pemikiran, serta hipotesis. 
BAB III  : METODE PENELITIAN 
Dalam bab ini menguraikan tentang waktu dan wilayah penelitian, 
jenis penelitian, populasi dan sampel, data dan sumber data, teknik 
pengumpulan data, variabel penelitian, definisi operasional 
variabel, instrumen penelitian, teknik analisis data yang digunakan.  
BAB IV  : HASIL PENELITIAN 
Dalam bab ini menguraikan tentang hasil yang diperoleh dari 
penelitian yang dilakukan, yang menjabarkan deskripsi umum 
mengenai objek penelitian, penyajian data, serta analisis data.   
BAB V   : PENUTUP 
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Dalam bab ini menguraikan tentang kesimpulan yang didapatkan 
dari penelitian yang dilakukan, keterbatasan penelitian, serta saran 
yang terkait dengan penelitian yang serupa di masa mendatang.
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BAB II  
LANDASAN TEORI 
 
2.1.   Kajian Teori 
2.1.1. Teori Perilaku Terencana (TPB) 
Teori Perilaku Terencana (TPB) merupakan teori yang dikembangkan oleh 
Ajzen pada tahun 1985 dan disempurnakan pada tahun 1991 dari model  TRA ( 
Theory of Reasoned Action) oleh Ajzen dan Fishbein yang telah direvisi pada 
tahun 1980. Pada teori ini digunakan untuk memprediksi dan menjelaskan 
perilaku konsumen pada konteks tertentu. 
Teori perilaku terencana merupakan teori yang digunakan untuk 
memprediksi dan menjelaskan perilaku konsumen dalam melakukan pembelian. 
Suatu perilaku tentunya diawali oleh niat dan niat tentunya dipengaruhi oleh 
beberapa faktor, yaitu sikap, norma subjektif, dan persepsi kontrol perilaku.  
Sikap terhadap perilaku dapat dikatakan sebagai evaluasi dari tindakan yang 
menguntungkan atau tidak menguntungkan. Norma subjektif adalah suatu tekanan 
sosial yang dirasakan untuk melakukan atau tidak melakukan. Sedangkan persepsi 
kontrol perilaku dapat dikatakan sebagai keyakinan seseorang tentang tingkat 
kesulitan atau kemudahan dalam melakukan perilaku (Ajzen, 1991). 
Faktor utama dalam melakukan perilaku individu yaitu keinginan individu 
untuk melakukan perilaku tersebut. Niat beli adalah inisiatif responden dalam 
pengambilan keputusan untuk membeli sebuah produk. Apabila niat beli tersebut 
tinggi maka kecenderungan untuk melakukan perilaku pembelian juga akan 
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tinggi. Munculnya niat  beli konsumen dipengaruhi oleh beberapa faktor yaitu 
sikap, norma subjektif, dan persepsi kontrol perilaku. 
 
2.1.2. Sikap (Attitude) 
Menurut Nurofik (2003) sikap terhadap perilaku merupakan konstruk yang 
menggabungkan antara keyakinan seseorang (Behavioral Belief) mengenai 
kemungkinan yang akan dihasilkan dari hasil perilaku dengan evaluasi outcome 
(Evaluation Outcome) tertentu dari hasil perilaku. Keyakinan individu 
(Behavioral Belief) sendiri berkaitan dengan kepercayaan akan suatu hal serta 
konsekuensi yang akan ditimbulkan ketika melakukan perilaku. Sedangkan 
evaluasi outcome (Evaluation Outcome) merupakan penilaian atau evaluasi 
terhadap suatu hal serta konsekuensinya, positif-negatif ataupun suka- tidak suka.  
Definisi sikap menurut Munir (2012), merupakan suatu bentuk evaluasi, 
perasaan, dan kecenderungan seseorang yang relatif terhadap sesuatu obyek 
ataupun gagasan. Selain itu, menurut Herlina (2009) sikap merupakan suatu 
perilaku yang dibentuk berdasarkan pada keyakinan serta evaluasi atas akibat atau 
konsekuensi yang ditimbulkan dari adanya perilaku yang diyakini. Selanjutnya 
sikap menurut Muanas (2014), merupakaan gabungan ide yang menunjukkan 
keseluruhan perasaan serta evaluasi individu terhadap suatu objek 
Berdasarkan beberapa definisi yang terdapat dalam suatu sikap konsumen, 
maka dapat disimpulkan bahwa sikap adalah gabungan ide yang menunjukkan 
keseluruhan perasaan dan evaluasi individu terhadap suatu objek. Dengan kata 
lain, sikap merupakan suatu evaluasi, perasaan emosional serta kecenderungan 
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melakukan perilaku yang menguntungkan ataupun tidak menguntungkan dari 
seseorang terhadap suatu obyek. Ketika konsumen dipengaruhi secara emosional, 
maka pengaruh ini juga akan mempengaruhi proses kognitif yaitu keyakinan 
terhadap atribut produk dan akan ia tunjukkan melalui perilaku pembelian. 
Menurut Schiffman dan Kanuk (2000) dalam Prasetijo & Ihalauw (2005)  
dalam suatu sikap terdapat beberapa konsep, diantaranya: 
1. Objek 
Di dalam bersikap, terdapat objek yang harus disikapi. Objek yang 
dimaksud dalam hal ini adalah kategori produk, brand (merek), service 
(jasa), iklan, harga, penyalur dan sebagainya. 
2. Sikap adalah suatu predisposisi yang dipelajari 
Predisposisi ini dapat dikatakan sebagai kecenderungan umum. 
Dimana sikap ini memiliki kualitas motivasional yang dapat mendorong 
konsumen kepada suatu perilaku tertentu. Dalam kaitanya ilmu pemasaran, 
sikap yang relevan terhadap perilaku membeli terbentuk dari pengalaman 
langsung dalam menggunakan produk dan informasi yang diperoleh. 
3. Sikap umumnya konsisten 
Secara umum, sikap selalu konsisten dengan perilaku yang 
diperlihatkannya. Jadi, apabila sikap positif dalam melakukan pembelian 
yang terbentuk maka perilaku pembelianlah yang akan muncul. Akan tetapi, 
ketika sikap yang terbentuk adalah negatif maka sudah sulit sekali sikap 
tersebut diubah. 
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4. Sikap terjadi dalam suatu situasi 
Situasi sendiri merupakan suatu keadaan pada saat pengamatan. 
Dimana situasi ini mempengaruhi sikap apa yang akan diambil. Jika 
terdapat suatu situasi yang mengharuskan terjadinya suatu sikap maka pasti 
akan muncullah suatu perilaku yang mendukung.  
5. Sikap itu terarah dan mempunyai intensitas tertentu. 
Suatu sikap dikatakan terarah karena sikap dapat memberikan orang 
pandangan positif atau negatif terhadap objek sikap. Dan seberapa besar 
kesukaan dan ketidaksukaan terhadap objek sikap dapat dinyatakan dalam 
intensitas tertentu. 
Berdasarkan hal ini menunjukkan bahwa sikap merupakan suatu tindakan 
seseorang untuk melakukan pembelian atau tidak, dan suatu sikap membeli atau 
tidak disini dipengaruhi oleh sikap seseorang itu suka atau tidak suka pada suatu 
produk. Suatu sikap positif seseorang terhadap suatu objek yang dalam penelitian 
ini adalah kosmetik halal, maka terdapat kemungkinan ia akan melakukan 
pembelian terhadap produk kosmetik halal tersebut. Semakin besar sikap positif 
terhadap produk maka semakin besar pula peluang seseorang melakukan 
pembelian produk tersebut.  
 
 
 
 
 
 
17 
 
 
 
2.1.3. Indikator Sikap Konsumen 
Menurut Muanas (2014) menjelaskan bahwa suatu sikap dapat dibentuk atas 
beberapa komponen, yaitu: 
1. Keyakinan Produk (Komponen Kognitif)  
Muanas (2014) menjelaskan komponen kognitif merupakan 
pengetahuan dan persepsi yang diperoleh melalui kombinasi dari 
pengalaman langsung dengan objek sikap dan informasi yang terkait yang 
didapat dari berbagai sumber. Komponen kognitif juga dijelaskan oleh 
Prasetijo & Ihalauw (2005) merupakan pengalaman langsung yang dialami 
oleh konsumen dalam mencoba dan mengevaluasi produk sehingga 
mempengaruhi sikap konsumen terhadap produk tersebut. 
Sehingga dapat kita ketahui komponen kognitif merupakan suatu 
pengetahuan dan pemahaman yang dimiliki oleh seorang individu mengenai 
suatu objek. Seringkali komponen ini disebut sebagai keyakinan atau 
kepercayaan, sehingga ketika konsumen yakin bahwa suatu objek sikap 
memiliki atribut-atribut tertentu dan perilaku tertentu maka akan 
menunjukkan suatu akibat atau hasil tertentu pula. 
2. Evaluasi produk (Komponen Afektif) 
Muanas (2014) mengatakan komponen ini adalah suatu perasaan 
emosional dan kecenderungan tindakan yang menguntungkan atau tidak 
menguntungkan terdapat suatu objek. Menurut Notoatmodjo (2010) 
menjelaskan komponen afektif adalah aspek emosional yang berkaitan 
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dengan penilaian terhadap apa yang diketahui oleh seseorang setelah ia 
mendapatkan pemahaman dan pengetahuan atas kondisi eksternalnya. 
Berdasarkan penjelasan diatas maka dapat disimpulkan bahwa 
komponen afektif  merupakan aspek emosional yang dimiliki oleh seorang 
individu ketika ia memiliki pemahaman dan pengetahuan untuk mendorong 
munculnya suatu tindakan yang menguntungkan atau tidak menguntungkan.   
3. Perilaku membeli (Komponen Konatif) 
Azwar (2005) menjelaskan komponen konatif adalah bagaimana ia 
berperilaku yang ada dalam diri seseorang berkaitan dengan obyek sikap 
yang dihadapinya. Kemudian Muanas (2014) juga memberikan penjelasan 
mengenai komponen konatif yang merupakan kecenderungan seseorang 
untuk melaksankan tindakan dan perilaku tertentu dengan cara tertentu 
terhadap suatu objek. 
Maka, komponen konatif ini merupakan suatu bentuk perilaku yang 
akan dimunculkan setelah individu tersebut memiliki pengetahuan, 
pemahaman, dan pengalaman terhadap objek tertentu. Dalam hal 
pemasaran, komponen konatif ini dapat ditunjukkan sebagai ekspresi niat 
konsumen untuk membeli ataukah menolak suatu produk. 
 
2.1.4. Norma Subjetif (Subjective Norm) 
Norma subjektif adalah suatu komponen yang berkenaan dengan keputusan 
apa yang akan dilakukan setelah mempertimbangkan pandangan orang-orang 
yang mempengaruhi individu tentang perilaku tertentu. Norma subjektif adalah 
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hasil dari keyakinan orang lain yang berpendapat bahwa sebaiknya ia melakukan 
atau tidak melakukan perilaku tertentu serta motivasi untuk melakukan pendapat 
tersebut. 
Menurut Munir (2012) menjelaskan bahwa norma subjektif merupakan 
persepsi seseorang yang akan mempengaruhi niat seseoarang untuk melakukan 
tindakan, bisa dikatakan juga bahwa norma subjektif dapat menunjukkan sumber 
informasi utama yang menjadi acuan konsumen untuk melakukan tindakan 
pembelian. 
Menurut Herlina (2009) Norma subyektif merupakan salah satu faktor yang 
mempengaruhi minat beli konsumen yang terbentuk melalui keyakinan normatif 
serta motivasi untuk menuruti saran dari orang- orang yang penting (kelompok 
preferen) bagi konsumen tersebut. Menurut Prasetijo & Ihalauw (2005), 
Kelompok preferen yang berpengaruh dalam norma subyektif antara lain:  
1. Keluarga  
Keluarga sangat menentukan perilaku, pilihan produk dan aktivitas 
pembelian. Dari keluargalah konsumen belajar dan bersosialisai untuk 
menjadi konsumen dikemudian hari. 
2. Teman 
Dalam berteman, orang memiliki suatu bentuk komitmen yang sama-sama 
dimengerti oleh orang-orang dalam kelompok teman tersebut. Komitmen itu 
bisa muncul karena adanya kesamaan dalam beberapa hal seperti minat, 
tujuan, kebutuhan dan sebagainya. Dengan adanya komitmen itulah 
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seseorang akan selalu berusaha untuk berlangganan pada produk halal 
tersebut. 
3. Rekan kerja 
Mereka yang tergabung dalam rotary club memahami perilaku yang bisa 
diterima dalam kelompok ini, sehingga perilaku pembeliannya pun sedikit 
banyak terpengaruh oleh norma kelompok. 
4. Kelompok belanja 
Seringkali ditemui di mal-mal, sekelompok remaja atau ibu-ibu yang kesana 
kemari bersama-sama. Apabila mereka masuk kesebuah toko, mereka 
memilih produk dan mencoba dengan cermat produk yang mereka sukai. 
Akan tetapi, apabila ada di antara mereka yang datang ke toko itu sendirian, 
maka konsumen tersebut akan langsung menuju ke tempat produk yang 
diinginkan, memilih, mencoba dan membeli produk tersebut tanpa harus 
berkeliling. Jadi, secara tidak langsung kelompok belanja memiliki 
pengaruh pada perilaku pembelian konsumen. 
 
2.1.5.   Indikator Norma Subjektif 
Menurut Anggelina & Japarianto (2014) Norma subjektif ini dibentuk atas 
dasar indikator sebagai berikut: 
1. Keyakinan Normatif (Normatif Belief) 
Anggelina & Japarianto (2014) menjelaskan keyakinan normatif adalah 
keyakinan terhadap orang lain (kelompok acuan preferen) bahwa mereka harus 
melakukan atau tidak melakukan suatu perilaku. Atau keyakinan normatif 
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tentang harapan orang lain mengenai apa yang harus ia lakukan. Menurut 
(Saeroji et al., 2015) keyakinan normatif ini adalah suatu keyakinan yang 
dimiliki oleh seorang individu bahwa lingkungan dan orang-orang disekitarnya 
mendukung terhadap apa yang ia lakukan. 
Berdasarkan pendapat tersebut dapat disimpulkan bahwa keyakinan 
normatif adalah suatu bentuk keyakinan yang dimiliki oleh seorang individu 
untuk melakukan suatu perilaku yang didasarkan oleh orang-orang terdekatnya 
(Kelompok preferen) dan juga karena lingkungan disekitarnya yang memiliki 
pengaruh terhadap keputusan apa yang akan dilakukan oleh seorang individu 
tersebut. 
2. Motivasi Mematuhi (Motivation to Comply) 
Menurut Azwar (2005) menjelaskan motivasi mematuhi ini adalah motivasi 
seseorang dalam memenuhi harapan-harapan orang yang ada disekitarnya. 
Anggelina & Japarianto (2014)Motivasi mematuhi adalah sebuah motivasi yang 
sejalan dengan keyakinan normatif atau bisa dikatakan bahwa norma subjektif 
ini merupakan sebuah motivasi yang sejalan dengan orang lain yang menjadi 
kelompok acuan. 
Norma subyektif merujuk pada tekanan sosial yang dirasakan untuk 
melakukan atau tidak melakukan yang dapat dipengaruhi oleh orang lain atau 
tidak terpengaruh sama sekali (Anggreini, 2013). Dalam hal ini, perilaku yang 
dilakukan adalah niat beli konsumen terhadap produk halal. Jadi, semakin banyak 
faktor preferen yang mendukung individu melakukan perilaku maka semakin 
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tinggi pula kemungkinan individu melakukan pembelian yang diawali dengan niat 
membeli. 
 
2.1.6.  Persepsi Kontrol Perilaku 
Menurut Muanas (2014), Persepsi kontrol perilaku adalah proses seorang 
individu memilih, mengorganisasi, dan menginterpretasikan informasi yang 
berasal dari lingkungan disekitarnya. Menurut Wahyuni et al., (2017), 
menjelaskan persepsi kontrol perilaku adalah suatu keadaan bahwa seseorang 
merasa mampu untuk menetapkan perilaku. Sedangkan menurut Ajzen (1991) 
kontrol perilaku yang dirasakan mengacu pada tingkat kemudahan serta kesulitan 
dalam melakukan suatu perilaku yang dianggap sebagai suatu sikap yang 
mencerminkan pengalaman masa lalu serta mengantisipasi hambatan dan 
rintangan.  
Segala bentuk perilaku tentunya dipengaruhi oleh persepsi masing-masing 
situasi. Beberapa orang dengan motivasi yang sama dengan situasi yang sama 
mungkin saja tindakannya berbeda-beda karena mereka menganggap situasi 
secara berbeda. Sehingga dengan ini, menunjukkan bahwa persepsi adalah suatu 
proses seorang individu dalam memilih, mengorganisasi, dan menginterpretasikan 
informasi yang berasal dari lingkungan disekitarnya dalam bentuk tindakan niat 
membeli ataupun niat untuk menggunakan suatu produk.  
Terjadinya persepsi tersebut dipengaruhi oleh pengalaman pada masa 
lampau dan sikap individu dimasa sekarang. Pengalaman tersebut dapat diperoleh 
melalui perbuatannya di masa lampau. Sebab suatu sikap belajar dapat 
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memberikan pengalaman bagi seorang individu dalam melakukan perilaku dimasa 
sekarang ataupun dimasa yang akan datang (Muanas, 2014). Maka, hasil dari 
pengalaman seseorang akan membentuk suatu persepsi pada suatu produk. 
Adanya perbedaan persepsi ini juga akan menciptakan ataupun menghasilkan 
perbedaan perilaku pembelian yang berbeda pula pada masing-masing individu. 
 
2.1.7.  Indikator Persepsi Kontrol Perilaku 
Menurut Prasetijo & Ihalauw (2005), persepsi kontrol perilaku ini dibentuk 
oleh indikator berikut: 
1. Pengalaman 
Pengalaman langsung yang dialami oleh konsumen dalam mencoba dan 
mengevaluasi suatu produk (Prasetijo & Ihalauw, 2005) . Menurut Notoatmodjo 
(2010) pengalaman adalah suatu pengetahuan yang dimiliki oleh seseorang yang 
sangat berperan dalam menginterpretasikan stimulus yang diperoleh. Dari 
adanya suatu pengalaman yang dilakukan oleh konsumen diharapkan ketika 
konsumen membentuk sikap positif maka terdapat kemungkinan akan membeli 
kembali produk tersebut ketika konsumen membutuhkannya di waktu 
mendatang. 
2. Motivasi 
Motivasi ini menurut Prasetijo & Ihalauw (2005) adalah dorongan atau 
keinginan yang lebih untuk memenuhi kebutuhan. Motivasi merupakan faktor-
faktor yang terdapat dalam diri seorang individu untuk mengarahkan perilakunya 
untuk memenuhi tujuan tertentu (Gitosudarmo & Sudita, 2013). 
24 
 
 
 
3. Ekspektasi 
Menurut Prasetijo & Ihalauw (2005), ekspektasi merupakan suatu harapan 
terhadap suatu produk ataupun orang. Serta harapan ini dibentuk dari pengalaman 
dan informasi yang dilihat, didengar pada saat itu. Menjelaskan harapan 
merupakan perkiraan atau keyakinan pelanggan tentang apa yang akan diterima 
ketika ia membeli atau mengkonsumsi suatu produk baik berupa barang atau jasa 
(Huda & Subagiyo, 2015). 
4. Kebutuhan  
Menurut Sarlito W. Sarwono (2010) kebutuhan adalah kebutuhan sesaat 
ataupun tetap yang terdapat pada diri individu yang akan mempengaruhi 
persepsi individu tersebut. Sedangkan menurut Notoatmodjo (2010) kebutuhan 
adalah kebutuhan seseorang akan sesuatu yang akan menimbulkan stimulus yang 
menyebabkan penginterpretasian stimulus yang berbeda. Sehingga, suatu 
kebutuhan yang dihadapi oleh masing-masing individu berbeda maka 
menyebabkan persepsi yang ditimbulkan bagi tiap individu juga berbeda. 
 
2.1.8.  Niat Beli (Purchase Intention) 
Niat merupakan perilaku yang dapat ditunjukkan dari seberapa banyak 
usaha yang dilakukan individu untuk berkomitmen melakukan suatu perilaku. 
Dimana besarnya suatu komitmen itu dapat diwujudkan melalui perilaku tersebut 
(Saeroji et al., 2015). Menurut Adriyati & Indriani (2017) Suatu niat beli 
disebabkan karena adanya perilaku konsumen yang merupakan stimulus positif 
25 
 
 
 
mengenai sebuah objek yang mempengaruhi konsumen untuk melakukan perilaku 
pembelian untuk memenuhi kebutuhan. 
Dalam tahap-tahap niat beli konsumen menurut Binalay et al., (2016) 
terdapat suatu konsep yaitu konsep AIDA diantaranya : 
1. Perhatian (attention) Merupakan tahap awal dalam menilai suatu produk 
atau jasa yang dibutuhkan calon pelanggan, dimana dalam tahap ini calon 
pelanggan menilai dan mempelajari produk / jasa yang ditawarkan. 
2. Ketertarikan (interest) Minat calon pelanggan timbul setelah mendapatkan 
informasi yang lebih terperinci dalam mengamati produk / jasa. 
3. Keinginan (desire) Calon pelanggan memikirkan serta berdiskusi yang 
menyebabkan keinginan dan hasrat untuk membeli produk / jasa yang 
ditawarkan. Dalam tahapan ini calon pelanggan harus maju tidak hanya 
sekedar tertarik akan produk. Tahap ini ditandai dengan hasrat yang kuat 
dari calon pelanggan untuk membeli dan mencoba produk.  
4. Tindakan (action) Melakukan pengambilan keputusan yang pasif atas 
penawaran. Pada tahap ini calon pelanggan yang telah mengunjungi 
perusahaan akan mempunyai tingkat kemantapan akan membeli atau 
menggunakan suatu produk yang ditawarkan. 
Niat beli konsumen terhadap suatu produk pastinya diawali dengan 
mengumpulkan informasi pada produk tersebut. Salah satu cara pengumpulan 
informasi tersebut didasarkan pada pengalaman serta pengaruh lingkungan sekitar. 
Ketika konsumen sudah mendapatkan informasi hingga tingkat tertentu, 
konsumen akan berada pada proses memperkirakan dan mengevaluasi untuk 
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nantinya akan memunculkan perilaku pembelian setelah membandingkan dan 
mempertimbangkan suatu produk. 
Pada dasarnya, konsumen memilih untuk membeli suatu produk tertentu 
karena konsumen membutuhknnya. Seorang konsumen yang melakukan 
pembelian pada produk halal menandakan bahwa dia membutuhkan produk halal 
tersebut. Niat pembelian sendiri secara tidak langsung menggambarkan suatu 
motivasi untuk konsumen sebagai keinginan yang kuat yang harus dicapai. Dalam 
hal ini adalah keinginan seorang konsumen untuk membeli suatu produk baik 
berupa barang maupun jasa. 
Dalam penelitian ini menggunakan teori TPB untuk melihat niat beli 
seorang konsumen terhadap produk halal Sariayu. Secara tidak langsung, niat beli 
konsumen terhadap produk halal Sariayu Hijab Care dipengaruhi dengan adanya 
sikap positif konsumen. Dimana sikap positif tersebut dipengaruhi oleh tekanan 
sosial disektiranya dan juga karena dipengaruhi oleh persepsi kontrol perilaku 
yang mana hal itu akan berpengaruh pada munculnya niat beli konsumen terhadap 
produk halal sariayu hijab care. 
Sedangkan pengaruh secara langsung pada perilaku niat beli pada produk 
halal timbul karena adanya pengaruh dari lingkungan sekitar serta persepsi kontrol 
perilaku yang dirasakan. Pengaruh dari lingkungan sekitar yang memiliki 
pengaruh yang besar adalah pengaruh dari keluarga, teman, tetangga, ataupun 
orang yang dianggap sebagai orang yang penting baginya. 
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2.1.9.   Indikator Niat Beli 
Menurut James dan Christodoulidou (2011) indikator yang membentuk niat 
beli adalah sebagai berikut:  
1. Minat Eksploratif 
Menurut James dan Christodoulidou (2011) Minat ini merupakan suatu 
bentuk kecenderungan sesorang untuk mencari informasi tentang suatu produk 
tertentu. Schiffman & Kanuk (2008) memberikan definisi minat eksploratif 
merupakan dorongan mengenai pencarian informasi tentang suatu produk dengan 
cara bertanya dengan orang-orang terdekat ataupun mengunjungi toko untuk 
mempelajari produk tertentu. 
2. Minat Refrensial 
Minat refrensial adalah suatu bentuk perilaku yang memiliki 
kecenderungan untuk membicarakan kepada orang lain mengenai produk tertentu 
(James dan Christodoulidou, 2011). Minat refrensial juga didefinisikan oleh 
Basrah & Samsul (2012) yang merupakan suatu bentuk kesediaan konsumen 
untuk merekomendasikan produk tersebut kepada orang lain yang ada 
disekitarnya. 
3. Minat Transaksional 
Merupakan suatu bentuk kecenderungan untuk membeli suatu produk 
yang diminatinya (James dan Christodoulidou, 2011). Menurut Schiffman & 
Kanuk (2008) minat transaksional ini muncul dikarenakan seorang konsumen 
memiliki keinginan untuk mengetahui manfaat dari produk tersebut serta 
mengevaluasi produk tersebut secara kognitif dan sangat sadar. 
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4. Minat Preferensial 
Menurut Ferdinand (2002), menjelaskan minat ini menggambarkan 
perilaku individu yang memiliki preferensi utama pada produk tertentu. Dan akan 
menggantinya ketika terjadi sesuatu hal pada produk tersebut. Hal yang sama juga 
dijelaskan oleh Schiffman & Kanuk (2008) minat preferensial merupakan 
kecenderungan ingin memiliki. Hal ini ditinjau oleh seorang konsumen yang 
mendapatkan manfaat yang dicarinya pada produk tertentu. Sehingga konsumen 
akan mengambil sikap untuk membentuk niat membeli ataupun memiliki 
keinginan memiliki produk tersebut. 
  
2.2. Hasil Penelitian Yang Relevan 
Berdasarkan pada hasil penelitian yang relevan. Pada penelitian yang 
dilakukan oleh Sreen et al., (2018) menjelaskan mengenai bagaiman dampak 
perilaku individu terhadap niat membeli hijau dengan menerapkan konsep dari 
Theory of Planned Behavior (TPB). Model konseptual dikembangkan dalam 
penelitian ini dengan menghubungkan nilai-nilai budaya dari dimensi Hofstede 
dan model orientasi nilai oleh Kluchhohn dan Strodtbeck (1961) menjadi 
determinan niat beli hijau. Selain itu, penelitian ini juga meneliti peran gender 
terhadap niat beli melalui budaya dan perilaku. 
Temuan pada penelitian menunjukkan bahwa kolektivisme secara signifikan 
terkait dengan ketiga prediktor (sikap, norma subjektif dan PBI Internal) niat 
pembelian hijau di TPB sedangkan LTO tidak signifikan terkait dengan sikap 
terhadap produk hijau sambil memeriksa dampak langsungnya. Niat pembelian 
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hijau juga terkait erat dengan orientasi sifat manusia. Penelitian ini juga telah 
menunjukkan jalan untuk menerjemahkan nilai budaya, norma, dan kepercayaan 
individu ke dalam niat beli. Oleh karena itu, penelitian ini memberikan wawasan 
kepada praktisi dan pembuat kebijakan tentang bagaimana meningkatkan niat 
terhadap produk hijau. 
Penelitian yang selanjutnya yakni penelitian yang dilakukan oleh Hsu et al., 
(2017) menjelaskan bahwa kesadaran masyarakat terhadap berbagai masalah 
lingkungan telah mengubah perilaku konsumen dan mendorong keputusan 
pembelian produk hijau semakin meningkat. Pada penelitian ini menggunakan 
teori perilaku terencana (TPB) yang bertujuan untuk menjelaskan bagaimana 
dampak dari komponen teori perilaku terencana yakni sikap, norma subjektif serta 
persepsi kontrol perilaku terhadap niat beli konsumen terhadap produk perawatan 
kulit hijau. 
Selain itu, pada penelitian ini juga bertujuan untuk menemukan bagaimana 
variabel moderasi antara negara asal (COO) dan sensitivitas harga yang 
menghubungkan antara niat beli terhadap antesendennya. Untuk menguji model 
tersebut peneliti menggunakan 300 responden di Taiwan dengan uji model 
menggunakan persamaan struktural. Hasilnya menunjukkan bahwa sikap, norma 
subjektif, dan kontrol perilaku yang dirasakan memiliki dampak signifikan pada 
niat beli produk perawatan kulit hijau, dan kepekaan negara asal dan harga 
tersebut dapat meningkatkan efek positif pada hubungan antara niat beli dan 
antesendennya. 
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Selanjutnya, penelitian yang dilakukan oleh Mancha & Yoder (2015) 
menjelaskan bahwa kesadaran dan perilaku ekologis masyarakat secara perlahan 
semakin membaik. Dan disini sangat membutuhkan tindakan di seluruh dunia 
untuk memperbaiki dan melawan dampak negatif masyarakat terhadap alam. 
Penelitian kami mengembangkan, memvalidasi, dan mengevaluasi teori 
lingkungan dari model perilaku terencana yang bertujuan untuk memprediksi niat 
perilaku hijau dengan menggunakan sampel bi-nasional (n ¼ 162). Kemudian, 
sampel bi-nasional kedua dengan (n ¼ 144). 
Penelitian ini ditujukan untuk memperluas teori dan memeriksa efek 
identitas, yang dioperasionalkan sebagai self-construal mandiri dan saling 
bergantung, pada niat perilaku hijau. Hasilnya menunjukkan bahwa suatu bentuk 
kesadaran pentingnya kepedulian terhadap lingkungan tergantung pada diri kita 
sendiri yang memiliki dampak yang besar terhadap niat kita untuk melindungi 
lingkungan. 
Penelitian yang relevan lainnya adalah penelitian yang dilakukan oleh 
Anggelina & Japarianto (2014) yang memiliki tujuan untuk menjelaskan tentang 
sikap, norma subyektif dan persepsi kontrol influencer terhadap niat beli 
pelanggan department store SOGO di Tunjungan plaza Surabaya. Hasil dari 
penelitian menunjukkan bahwa sikap, norma subyektif dan pengaruh kontrol 
perilaku secara simultan dan parsial terhadap pelanggan akan membeli di 
department store SOGO di Tunjungan Plaza Surabaya, dan kontrol perilaku 
dibandingkan dengan sikap dan norma subyektif. 
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2.3. Kerangka Berpikir 
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Gambar 2.1 Kerangka Berpikir 
 
2.4. Hipotesis 
Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh  Hsu et al., (2017) dan Paul et 
al., (2016) memiliki hasil yang sejalan yaitu sikap memiliki pengaruh yang 
signifikan terhadap niat pembelian produk. Selain itu, penelitian yang dilakukan 
oleh Anggelina & Japarianto (2014) juga menunjukkan bahwa sikap memiliki 
pengaruh yang signifikan terhadap niat beli baik secara simultan maupun parsial. 
Sehingga, hipotesis dalam penelitian ini yaitu: 
H1: Ada pengaruh yang signifikan sikap terhadap niat pembelian produk halal 
Shampo Sariayu Hijab Care. 
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Penelitian yang dilakukan oleh Hsu et al., (2017) memiliki hasil yang 
sejalan yaitu norma subjektif memiliki pengaruh yang signifikan terhadap niat 
pembelian produk. Hal ini bertolak belakang dengan penelitian yang dilakukan 
oleh Paul et al., (2016) yang menunjukkan bahwa norma subjektif memiliki 
pengaruh yang tidak signifikan terhadap niat pembelian produk. Dengan 
demikian, hipotesis dalam penelitian ini yaitu 
H2: Ada pengaruh yang signifikan Norma subjektif terhadap niat pembelian 
produk halal Shampo Sariayu Hijab Care. 
Pada penelitian sebelumnya, yaitu penelitian yang dilakukan oleh Yadav & 
Pathak (2017),  Paul et al., (2016) dan Hsu et al., (2017) memiliki hasil penelitian 
yang sejalan. Hasil penelitian tersebut menerangkan bahwa persepsi kontrol 
perilaku memiliki pengaruh yang signifikan terhadap niat pembelian pada suatu 
produk. Untuk menguji pengaruh persepsi kontrol perilaku juga dilakukan oleh 
Anggelina & Japarianto (2014), dalam penelitiannya menghasilkan bahwa  
persepsi kontrol perilaku berpengaruh signifikan terhadap niat beli konsumen 
dengan nilai probabilitas kesalahan sebesar 0,000 (dibawah 0,05). Sehingga 
hipotesis dalam penelitian ini yaitu 
H3: Ada pengaruh yang signifikan persepsi kontrol perilaku terhadap niat beli 
konsumen terhadap produk halal Shampo Sariayu Hijab Care. 
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METODE PENELITIAN 
 
 
3.1. Waktu dan Wilayah Penelitian 
Penelitian ini akan dilaksanakan di Universitas Muhammadiyah Surakarta 
yang beralamatkan di Jl. Ahmad Yani, Pabelan, Kartasura, Surakarta 57162, Jawa 
Tengah. Phone (0271)717417 Fax (0271)715448. Email: ums@ums.ac.id 
Homepage: www.ums.ac.id. Sedangkan untuk waktu penelitian dilaksanakan pada 
bulan oktober 2018 sampai dengan selesai. 
 
3.2. Jenis Penelitian 
Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode 
kuantitatif. Dapat dikatakan sebagai metode kuantitatif  dilihat dari penyajian hasil 
penelitian dalam bentuk angka-angka atau statistik. Metode kuantitatif dapat 
diartikan sebagai metode yang berlandaskan pada filsafat positivisme yang 
digunakan untuk meneliti populasi dan sampel tertentu, dimana pengumpulan 
datanya melalui instrumen penelitian dengan  tujuan untuk menguji hipotesis yang 
telah ditentukan (Sugiyono, 2017). 
Pada penelitian ini dimaksudkan untuk mengetahui tingkat niat beli 
konsumen terhadap produk halal Shampo Sariayu Hijab Care dengan 
menggunakan pendekatan Theory of Planned Behavior pada mahasiswi Fakultas 
Ekonomi dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Surakarta. 
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3.3. Populasi, Sampel, dan Teknik Pengambilan Sampel 
3.3.1. Populasi  
Populasi dalam penelitian kuantitatif adalah wilayah generalisasi yang 
terdiri atas objek ataupun subjek yang memiliki kuantitas serta karakteristik 
tertentu yang telah ditetapkan oleh peneliti (Sugiyono, 2017). Populasi yang 
digunakan pada penelitian ini adalah 4.496 Mahasiswa Aktif Fakultas Ekonomi 
dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Surakarta. 
 
3.3.2. Sampel 
Menurut Sugiyono (2017) sampel merupakan bagian dari jumlah serta 
karakteristik yang dimiliki oleh populasi yang telah ditentukan oleh peneliti. Pada 
penentuan jumlah sampel dalam penelitian ini menggunakan rumus menurut Hair 
et.al, (2010) yang menjelaskan bahwa jumlah sampel yang baik adalah berkisar 
100-200 responden. Sehingga dengan ini sampel yang digunakan dalam penelitian 
ini adalah sebanyak 100 responden. 
  
3.3.3. Teknik Pengambilan Sampel 
Pada penelitian ini, teknik pengambilan sampel yang digunakan adalah 
non-probability sampling dengan menggunakan metode insidental sampling.  
Teknik pengambilan sampel dengan non-probability sampling adalah suatu teknik 
yang tidak memberikan peluang atau kesempatan yang sama bagi setiap unsur 
atau anggota untuk dipilih sebagai sampel.  
Sedangkan metode yang digunakan adalah metode insidental sampling 
yakni teknik penentuan sampel berdasarkan kebetulan, yaitu siapa saja yang 
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secara kebetulan atau insidental bertemu dengan peneliti dapat digunakan sebagai 
sampel, bila dipandang orang yang kebetulan ditemui itu cocok dengan sumber 
data (Sugiyono, 2016). Dimana responden yang cocok dengan sumber data dalam 
penelitian ini adalah mahasiswi Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas 
Muhammadiyah Surakarta serta belum pernah membeli produk sariayu hijab 
series. 
 
3.4. Data dan Sumber Data 
Data merupakan sekumpulan informasi yang diperlukan untuk mengambil 
keputusan. Pada penelitian ini, data diperoleh dari: 
1. Data primer 
Menurut Sanusi (2013) data primer merupakan data pertama yang dicatat 
dan dikumpulkan oleh peneliti. Data primer dalam penelitian ini dikumpulkan 
melalui kuisioner yang dibagikan kepada sejumlah responden. Data primer 
dalam penelitian ini diperoleh langsung dari responden melalui penyebaran 
kuesioner kepada mahasiswi Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas 
Muhammadiyah Surakarta. 
2. Data sekunder 
Data sekunder merupakan data yang sudah tersedia dan yang telah 
dikumpulkan oleh orang lain (Sanusi, 2013). Data sekunder dalam penelitian ini 
diperoleh dari berbagai literatur, jurnal, dan berbagai artikel-artikel terpercaya 
dari internet yang sesuai dengan penelitian. 
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3.5. Teknik Pengumpulan Data 
Menurut Sugiyono (2017) teknik pengumpulan data merupakan suatu teknik 
yang digunakan pada saat melakukan penelitian dengan tujuan untuk menemukan 
potensi dan masalah. Dalam penelitian ini, untuk memperoleh data yang 
dibutuhkan oleh peneliti menggunakan beberapa teknik dalam pengumpulan data, 
yaitu: 
1. Kuesioner 
Kuesioner merupakan salah satu teknik pengumpulan data yang berisi 
pertanyaan tertulis yang telah dirumuskan sebelumnya oleh peneliti. Dan 
kuesioner ini akan menjadi teknik pengumpulan data yang efisien apabila 
peneliti mengetahui dengan tepat apa yang diperlukan serta bagaimana 
mengukur masing-masing variabel (Sekaran, 2006). Alat ukur yang digunakan 
untuk mengukur variabel dalam penelitian ini adalah skala interval.  
Skala interval sendiri merupakan alat pengukur data yang dapat 
menghasilkan data yang memiliki rentang nilai yang mempunyai makna, 
walaupun nilai absolutnya kurang bermakna. Dimana skala ini menghasilkan 
measurement yang memungkinkan perhitungan rata-rata, deviasi standar, uji 
statistik parameter, korelasi dan sebagainya (Ferdinand, 2014). 
Skala interval dalam penelitian ini adalah skala Agree- Disgree Scale 
dengan mengembangkan pernyataan yang menghasilkan jawaban setuju-tidak 
setuju dalam berbagai rentang nilai seperti berikut: 
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Sangat tidak setuju       Sangat Setuju 
  1  2  3  4  5  6  7  8  9   10 
2. Studi Pustaka 
Studi pustaka adalah teknik pengumpulan data dengan cara mempelajari 
literatur-literatur terdahulu mengenai penelitian ini dan menjadikannya sebagai 
sumber rujukan dan pustaka. 
 
3.6. Variabel Penelitian 
Variabel merupakan apapun yang dapat membedakan atau membawa variasi 
pada nilai. Suatu nilai dapat berbeda pada berbagai waktu untuk objek atau waktu 
yang sama, atau pun pada waktu yang sama untuk objek yang berbeda (Kuncoro, 
2009). Dalam penelitian ini terdapat 2 jenis variabel yakni variabel dependen dan 
variabel independen. 
1. Variabel dependen (Endogen) 
Variabel dependen ini sering disebut sebagai variabel terikat. Variabel ini 
menjadi perhatian utama pada suatu penelitian sebab pada variabel ini 
digunakan untuk menemukan variabel yang mempengaruhinya dengan 
tujuan untuk menemukan jawaban atau solusi atas suatu masalah (Kuncoro, 
2009). Pada penelitian ini variabel dependen yang digunakan adalah niat 
beli konsumen (Y). 
 
 
38 
 
 
 
2. Variabel Independen (Eksogen) 
Variabel Independen ini biasanya disebut sebagai variabel bebas. Variabel 
bebas ini adalah variabel yang mempengaruhi variabel terikat baik secara 
positif maupun negatif (Kuncoro, 2009). Dalam penelitian ini variabel 
independen yang digunakan adalah sikap (X1), norma subjektif (X2), dan 
persepsi kontrol perilaku (X3). 
 
3.7. Definisi Operasional Variabel 
Pada penelitian ini bertujuan untuk menjelaskan bagaimana niat beli 
konsumen terhadap produk halal sariayu hijab care. Teori yang digunakan untuk 
memprediksi niat beli konsumen adalah dengan teori perilaku terencana (TPB). 
TPB ini terdapat tiga aspek untuk mempengaruhi munculnya niat beli, yakni: 
Sikap, Norma subjektif, dan Persepsi kontrol perilaku. 
1. Niat Beli 
Niat beli sendiri merupakan perilaku yang dapat ditunjukkan dari seberapa 
banyak usaha yang dilakukan individu untuk berkomitmen melakukan suatu 
perilaku (Saeroji et al., 2015). Pada penelitian ini berkaitan dengan kemungkinan 
mahasiswi Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Surakarta 
untuk membeli produk halal Shampo Sariayu Hijab Care. Menurut James dan 
Christodoulidou (2011) dalam niat beli terdapat indikator yang dapat 
menjelaskan mengenai perilaku niat beli yakni: 
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a. Minat Eksploratif (kecenderungan seseorang untuk mencari informasi 
tentang suatu produk tertentu) 
b. Minat Refrensial (kecenderungan untuk membicarakan kepada orang lain 
mengenai produk tertentu)  
c. Minat Transaksional (kecenderungan untuk membeli suatu produk yang 
diminatinya) 
d. Minat Preferensial (Kecenderungan ingin memiliki produk yang diminati) 
 
 
2. Sikap 
Sikap menurut Munir (2012), merupakan suatu bentuk evaluasi, perasaan, 
dan kecenderungan seseorang yang relatif terhadap sesuatu obyek ataupun 
gagasan. Dengan kata lain, sikap merupakan suatu evaluasi, perasaan emosional 
serta kecenderungan melakukan perilaku yang menguntungkan ataupun tidak 
menguntungkan dari seseorang terhadap suatu obyek. Ketika konsumen 
dipengaruhi secara emosional, maka pengaruh ini juga akan mempengaruhi 
proses kognitif yaitu keyakinan terhadap atribut produk dan akan ia tunjukkan 
melalui perilaku pembelian. 
Pada penelitian ini berkaitan dengan penilaian atau evaluasi mahasiswi 
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Surakarta dalam 
membeli produk halal Shampo Sariayu Hijab Care. Dimana menurut Muanas 
(2014) pada aspek sikap ini terdapat indikator sebagai berikut: 
a. Keyakinan Produk (Komponen Konotif). 
b. Evaluasi Produk ( Komponen Afektif). 
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c. Perilaku membeli (Komponen Konatif) 
 
3. Norma subjektif 
Norma subjektif yang merupakan salah satu faktor yang mempengaruhi niat 
beli konsumen yang terbentuk melalui keyakinan normatif serta motivasi untuk 
menuruti saran dari orang- orang yang penting (kelompok preferen) bagi 
konsumen tersebut (Herlina, 2009). 
Pada penelitian ini berkaitan dengan persepsi mahasiswi Fakultas Ekonomi 
dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Surakarta dalam munculnya niat beli 
terhadap produk halal Shampo sariayu hijab care yang dipengaruhi oleh tekanan 
sosial disekitarnya. Untuk mengukur bagaimana pengaruh tekanan sosial 
terhadap munculnya niat beli konsumen terdapat beberapa indikator yang di 
sebutkan oleh Anggelina & Japarianto (2014), yakni: 
a. Keyakinan Normatif (Normatif Belief).  
b. Motivasi Mematuhi (Motivation to Comply). 
 
4. Persepsi kontrol perilaku 
Menurut Ajzen (1991) kontrol perilaku yang dirasakan mengacu pada 
tingkat kemudahan serta kesulitan dalam melakukan suatu perilaku yang 
dianggap sebagai suatu sikap yang mencerminkan pengalaman masa lalu serta 
mengantisipasi hambatan dan rintangan.  
Pada penelitian ini berkaitan dengan seberapa berpengaruhnya lingkungan 
dan juga pengalaman mahasiswi Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas 
Muhammadiyah Surakarta dalam memunculkan persepsi untuk menetapkan 
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perilaku niat beli terhadap produk halal Shampo sariayu hijab care. Menurut 
Prasetijo & Ihalauw (2005) untuk mengukur seberapa besar konsumen 
memunculkan niat beli terdapat beberapa indikator, yakni: 
a. Pengalaman 
b. Motivasi 
c. Ekspektasi 
d. Kebutuhan  
 
3.8. Instrumen Penelitian 
Instrumen dalam penelitian ini adalah kuesioner yang berhubungan dengan 
indikator pada masing-masing variabel. Dimana responden akan mengisi tiap butir 
pertanyaan dengan cara memberikan skor. Skala pengukuran yang digunakan 
dalam penelitian ini adalah Skala interval. Skala interval yang digunakan adalah 
skala Agree- Disgree Scale dengan mengembangkan pernyataan yang 
menghasilkan jawaban setuju-tidak setuju dalam berbagai rentang nilai seperti 
berikut: 
Sangat tidak setuju       Sangat Setuju 
  1  2  3  4  5  6  7  8  9   10 
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3.9. Teknik Analisis Data 
Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah sebagai 
berikut: 
3.9.1. Uji instrumen  
1.   Uji Validitas 
Uji validitas ini digunakan untun mengukur sah atau valid tidaknya suatu 
kuesioner. Suatu kuesioner dapat dikatakan valid apabila kuesioner tersebut 
mampu mengungkap suatu yang akan di ukur dalam kuesioner tersebut. Uji 
validitas ini dapat dihitung dengan menggunakan aplikasi SPSS dengan 
membandingkan nilai r tabel hitung dengan r tabel untuk degree of freedom  (df)= 
n-2 (Sanusi, 2013). Uji validitas dilakukan dengan korelasi produk momen 
pearson yakni apabila nilai rhitung > rtabel maka dapat diarttikan bahwa kuesioner 
tersebut valid. 
2. Uji Reliabilitas 
Reliabilitas ini merupakan suatu alat ukur untuk menunjukkan konsistensi 
atas hasil pengukuran pada orang yang sama dalam waktu yang berbeda atapun 
pengukuran pada orang yang berbeda dengan rentang waktu bersamaan ataupun 
berlainan (Sanusi, 2013). Suatu kuesioner dapat dikatakan sebagai kuesioner yang 
reliabel apabila jawaban dari responden atas pertanyaan tersebut konsisten dari 
waktu ke waktu. Pada penelitian ini, uji reliabilitas dapat dihitung menggunakan 
aplikasi SPSS for windows versi 23.0. Dimana uji reliabilitas ini dapat diukur 
berdasarkan nilai croncbach alpha > 0,60 (Sugiyono, 2017). 
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3.9.2. Uji Asumsi Klasik 
Uji asumsi klasik ini dilakukan untuk mengetahui apakah model regresi 
linier berganda yang akan digunakan dalam menganalisis serta apakah model 
yang digunakan untuk menganalisis memenuhi asumsi klasik atau tidak. 
1. Uji Normalitas 
Uji normalitas adalah sebuah uji yang dilakukan dengan tujuan untuk 
menilai sebaran data pada sebuah kelompok data atau variabel, apakah sebaran 
data tersebut berdistribusi normal atau tidak.  Suatu data yang diidentifikasikan 
terdistribusi secara normal dapat dilihat dari nilai Kolmogorov-Smirnov. Suatu 
sebaran dikatakan terdistribusi normal apabila nilai residual yang dihasilkan > 
0,05 (Ghozali, 2013).  
 
2. Uji Multikolinieritas 
Menurut Sarwono & Narimawati (2015) Uji multikolinieritas ini digunakan 
untuk menguji ada tidaknya kolinieritas yang tinggi antar variabel bebas dalam 
suatu model regresi linier berganda. Dimana pengujian antar variabel tersebut 
menggunakan nilai VIF (Variance inflation factor), atau dengan melihat nilai 
Tolerance dan condition index (CI). Apabila nilai VIF <10, Tolerance >0,1, dan 
nilai condition index (CI) < 30 maka dapat diartikan bahwa tidak terjadi 
kolinieritas antar variabel bebas pada model regresi tersebut. 
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3. Uji heteroskedastisitas 
Uji heteroskedastisitas merupakan teknik uji yang digunakan untuk melihat 
apakah terdapat ketidaksamaan varians dari residual satu dengan residual yang 
lain. Menurut Effendi & Setiawan (2014) Untuk mengatasi permasalahan 
mengenai adanya heteroskedastisitas ini dapat menggunakan metode white, park, 
dan glesjer. Pada penelitian ini hanya menggunakan metode Glesjer. 
Metode Glesjer merupakan uji yang dilakukan dengan meregresikan nilai 
absolut residul, | ei |, yang diperoleh dari model asal regresi sebagai variabel 
dependen yang dianggap berhubungan dekat dengan variabel heteroskedastisitas 
𝜎𝑖
2. Bentuk fungsional untuk regresi ini adalah: 
| ei | = B1 + B2X1 + vi 
Hipotesis nol dalam masing-masing kasus adalah tidak ada 
heteroskedastisitas yakni B2 = 0. Apabila nilai koefisien regresi masing-masing 
variabel tidak signifikan secara statistik, maka dapat disimpulkan bahwa tidak 
terjadi heteroskedastisitas atau apabila nilai thitung < ttabel maka tidak terjadi 
heteroskedastisitas (Effendi & Setiawan, 2014). 
 
3.9.3. Uji Regresi Linier Berganda 
Pada penelitian ini menggunakan tiga variabel dependen yakni sikap, 
norma subjektif, dan persepsi kontrol perilaku serta satu variabel independen 
yakni niat beli konsumen pada produk halal Sariayu Hijab Care. Menurut Sanusi 
(2013) Uji regresi linier berganda merupakan perluasan dari regresi linier 
sederhana, yakni jumlah variabel bebas pada regresi linier berganda ini lebih dari 
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satu. Sehingga dengan ini untuk menganalisis beberapa penelitian ini 
menggunakan uji regresi linier berganda seperti persamaan yang dinyatakan 
sebagai berikut: 
Y = a + b1X1 + b2X2 + b3X3 + e 
Keterangan:  
Y = Niat Beli 
X1 = Sikap 
X2 = Norma Subjektif 
X3 = Persepsi Kontrol Perilaku 
a = Konstanta 
b1 = Koefisien regresi pada variabel Sikap 
b2 = Koefisien regresi pada variabel Norma Subjektif 
b3 = Koefisien regresi pada variabel Persepsi Kontrol Perilaku 
e = Variabel Penganggu 
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3.9.4. Uji Ketepatan Model 
1. Koefisien Determinasi (R2) 
Koefisien determinasi (R2) ini digunakan untuk menjelaskan proporsi 
variasi dalam variabel terikat yang dijelaskan oleh variabel bebas secara bersama-
sama (Sanusi, 2013). Suatu persamaan regresi linier berganda akan semakin baik 
ketika nilai koefisien determinasi (R2) semakin besar yakni mendekati angka 1, 
hal ini akan cenderung meningkat nilainya sejalan dengan adanya peningkatan 
pada jumlah variabel bebas. Artinya, apakah semua variabel independen bukan 
merupakan penjelas yang signifikan terhadap variabel dependen. Hipotesis 
alternatifnya (Ha) tidak semua parameter secara simultan sama dengan nol. 
 
2. Uji Signifikasi Simultan (Uji Statistik F) 
Uji F ini digunakan untuk mengukur signifikan atau tidak pada koefisien 
determinasi (R2) (Sanusi, 2013). Suatu uji F yang signifikan menunjukkan bahwa 
variasi variabel terikat dijelaskan oleh variabel bebas secara bersama-sama sekian 
persen menunjukkan bahwa hal itu memang benar-benar nyata dan bukan karena 
kebetulan. Guna menguji hipotesis ini, uji yang digunakan adalah uji statistik F 
dengan kriteria pengambilan keputusan sebagai berikut: 
Membandingkan nilai F hitung dengan F tabel. Apabila nilai F hitung > F 
tabel, maka H0 ditolak dan Ha diterima. Dengan menggunakan angka probabilitas 
signifikansi sebagai berikut: 
a. Apabila probabilitas signifikansi ≥ 0,5, maka H0 diterima dan Ha ditolak. 
Yang artinya bahwa secara bersama-sama variabel independen tidak 
berpengaruh terhadap variabel dependen. 
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b. Apabila probabilitas signifikansi ≤ 0,5, maka H0 ditolak dan Ha diterima. 
Yang artinya bahwa secara bersama-sama variabel independen berpengaruh 
terhadap variabel dependen. 
 
3. Uji Signifikansi Koefisien Regresi secara Parsial (Uji t) 
Uji signifikansi ini digunakan untuk mengetahui signifikan tidaknya 
pengaruh pada variabel independen (X) terhadap variabel dependen (Y) (Sanusi, 
2013). Untuk mengetahui hasilnya terdapat dua alternatif yaitu membandingkan 
apabila nilai signifikansi thitung < 0,05 dan membandingkan apabila nilai thitung > 
ttabel, maka Ho ditolak dan Ha diterima, yang dapat diartikan bahwa suatu variabel 
independen secara individual mempengaruhi variabel dependen. 
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4.1. Gambaran Umum 
Pada penelitian ini berfokus pada niat pembelian konsumen terhadap produk 
halal shampoo sariayu hijab care. Responden yang digunakan dalam penelitian ini 
adalah generasi milenial yang dalam konteks ini adalah mahasiswi fakultas 
ekonomi dan bisnis Universitas Muhammadiyah Surakarta. Responden adalah 
mahasiswi yang belum pernah menggunakan produk halal shampoo sariayu hijab 
care. Pada penelitian ini untuk mendapatkan data dengan cara menyebarkan 
kuisioner secara langsung dan juga melalui google form. Pada kuisioner tersebut 
memuat informasi terkait identitas responden yang meliputi nama, fakultas dan 
universitas, prodi, usia, dan uang saku per bulan. 
Pada penelitian ini diambil sampel sebanyak 100 responden dan tidak ada 
kuisioner yang tidak kembali, responden tersebut terdiri dari 31 responden prodi 
manajemen, 39 responden prodi akuntansi, 30 responden prodi ekonomi 
pembangunan. Metode analisis data yang digunakan adalah program SPSS 
Version 20. Sedangkan teknik pengambilan sampel pada penelitian ini adalah non-
probability sampling dengan metode insidental sampling. 
Fokus penelitian ini adalah produk shampoo sariayu hijab yang merupakan 
bagian dari PT. Martino Berto Tbk, salah satu unit bisnis Martha Tilaar Group 
yang menonjolkan konsep kecantikan wanita timur. Dimana Dr. Martha Tilaar 
dan timnya telah berkomitmen untuk menciptakan dan mengembangkan produk-
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produk perawatan tubuh dan kosmetik dengan bahan alami serta produk yang 
telah melalui uji efikasi tim ahli Martha Tilaar sehingga aman digunakan oleh 
konsumen. 
Dalam mempromosikan produknya, baru-baru ini sariayu menggandeng 
artis cantik berhijab yaitu Alyssa Soebandono untuk tujuan meningkatkan 
ketertarikan konsumen terhadap produk halal shampoo sariayu hijab care. Selain 
itu, informasi mengenai kehalalan produk shampoo sariayu ini dapat dilihat pada 
logo halal yang terdapat pada kemasan produk. Shampoo sariayu hijab sendiri 
memiliki berbagai varian produk perawatan rambut berhijab diantaranya yaitu: 
shampoo, conditioner, hair mist, dan hair tonic. 
 
4.2.   Pengujian dan Hasil Analisis Data 
4.2.1. Pengumpulan Data 
  Pada penelitian ini menggunakan angket yang menginginkan tingkat 
pengembalian yang tinggi, sehingga kuisioner yang disebar langsung di isi oleh 
responden. Kuisioner dalam penelitian ini didesain sedemikian rupa agar 
sederhana dan mudah dipahami oleh responden. Penelitian ini dilakukan di 
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Surakarta dengan 
menyebar kuisioner kepada 85 responden yang belum pernah memakai produk 
shampoo sariayu hijab care. Supaya kisioner cepat kembali maka responden 
diminta untuk mengisi kuisioner secara langsung. 
 Selain itu, untuk pengumpulan data selanjutnya juga melalui google form 
yang disebarkan melalui sosial media. Dari proses pengumpulan melalui google 
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form tersebut, data responden yang saya gunakan adalah sebanyak 15 responden. 
Sehingga total data yang saya gunakan adalah sebanyak 100 responden. 
 
4.2.2. Karakteristik Responden Penelitian 
Karakteristik responden menjelaskan gambaran mengenai identitas 
responden dalam penelitian ini, sebab dengan menjelaskan identitas responden 
yang menjadi sampel dalam penelitian ini maka akan dapat diketahui sejauh mana 
identitas responden dalam penelitian ini. Oleh karena itu, karakteristik responden 
dalam penelitian ini meliputi Usia responden, Jurusan perkuliahan responden, dan 
jumlah uang saku per bulan responden yang dapat dijelaskan sebagai berikut: 
1. Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Umur 
Berdasarkan data penelitian yang dilakukan dengan penyebaran kuisioner, 
maka diperoleh data mengenai usia responden  pada tabel 4.1 sebagai berikut: 
Tabel 4.1 
Usia responden 
 
 Usia Jumlah Presentase (%) 
1 18 – 20 Tahun 51 51 % 
2 20 – 25 Tahun 49 49 % 
Jumlah 100 Orang 100% 
 Sumber: Data yang di olah, 2019 
Berdasarkan tabel di atas menunjukkan usia responden yang berniat membeli 
Shampoo Sariayu Hijab Care adalah 18 - 20 Tahun sebanyak 51 orang atau 
sebesar 51 %, dan 20 – 25 Tahun sebanyak 49 orang atau sebesar 49 %. 
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2. Karakteristik Responden Berdasarkan Jurusan Perkuliahan 
Berdasarkan data penelitan yang dilakukan dengan penyebaran kuisioner , 
maka diperoleh data tentang jurusan perkuliahan responden pada tabel 4.2 sebagai 
berikut: 
Tabel 4.2 
Jurusan Perkuliahan 
 
No Jurusan Perkuliahan Jumlah Presentase (%) 
1 Manajemen 31 31 % 
2 Akuntansi 39 39 % 
3 Ekonomi Pembangunan 30 30 % 
Jumlah 100 100 % 
 Sumber: Data yang di olah, 2019 
 Berdasarkan tabel di atas menunjukkan jumlah jurusan perkuliahan 
responden,meliputi Manajemen sebanyak 31 orang atau sebesar 31 %, Akuntansi 
sebanyak 39 orang atau sebesar 39%, dan Ekonomi Pembangunan sebanyak 30 
orang atau sebesar 30 %. 
3. Karakteristik Responden Berdasarkan Uang Saku Per bulan 
Berdasarkan data penelitan yang dilakukan dengan penyebaran kuisioner , 
maka diperoleh data tentang uang saku per bulan responden pada tabel 4.3 sebagai 
berikut: 
Tabel 4.3 
Uang Saku Per Bulan 
 
No Uang Saku Per Bulan Jumlah  Presentase 
1 <500.000 37 37 % 
2 500.000 – 1.000.000 41 41 % 
3 1.000.000 – 2.000.000 21 21 % 
4 >2.000.000 1 1 % 
Jumlah 100 orang 100 % 
Sumber: Data yang diolah, 2019 
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Berdasarkan tabel di atas menunjukkan jumlah uang saku per bulan  
responden,meliputi <500.000 sebanyak 37 orang atau sebesar 37 %, 500.000 – 
1.000.000 sebanyak 41 orang atau sebesar 41%, 1.000.000 – 2.000.000 sebanyak 
21 orang atau sebesar 21 % dan >2.000.000 sebanyak 1 orang atau sebesar 1 %. 
 
4.2.3. Deskripsi Data Penelitian 
 
Tabel 4.4 
Deskripsi Data Penelitian 
 
No 
Variabel 
Sikap  Mean Norma 
Subjekti
f 
Mean  Persepsi 
Kontrol 
Perilaku  
Mean Niat 
Beli 
Mean 
1. SI1 6,74 NS1 4,78 PKP1 6,5 NB1 4,34 
2. SI2 7 NS2 4,54 PKP2 6,2 NB2 5,94 
3. SI3 6,74 NS3 4,83 PKP3 6,38 NB3 5,9 
4. SI4 4,84 NS4 4,33 PKP4 5,62 NB4 5,58 
5.       NB5 5,37 
6.       NB6 5,26 
Sumber: Data yang diolah, 2019. 
 
4.2.4. Pengujian Instrumen Penelitian 
Uji instrumen data dalam penelitian ini untuk menguji kuisioner yang 
digunakan agar seakurat mungkin dan dapat dipertanggung jawabkan. Uji 
instrumen data dalam penelitian ini meliputi uji validitas dan reliabilitas. Hasilnya 
dapat dijelaskan satu per satu sebagai berikut: 
1. Uji Validitas 
Pengujian validitas dilakukan pada empat variabel dalam penelitian ini, 
yaitu sikap, norma subjektif, persepsi kontrol perilaku, dan niat beli. Teknik yang 
dipakai yaitu melakukan korelasi antar skor butir pertanyaan/pernyataan dengan 
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total skor konstruk atau variabel. Teknik ini membandingkan nilai rhitung  dengan 
rtabel , rtabel  dicari pada signifikansi 0,05 dengan uji 2 sisi dan jumlah data (n) = 
100, df = n-2 maka didapat rtabel sebesar 0,196. 
 
Tabel 4.5 
Hasil Uji Validitas 
 
Variabel 
Item 
Pertanyaan 
R hitung R tabel Kesimpulan 
Sikap 
S1 0,754 0,196 Valid 
S2 0,795 0,196 Valid 
S3 0,861 0,196 Valid 
S4 0,828 0,196 Valid 
Norma Subjektif 
NS1 0,909 0,196 Valid 
NS2 0,942 0,196 Valid 
NS3 0,906 0,196 Valid 
NS4 0,888 0,196 Valid 
Persepsi Kontrol 
Perilaku 
PKP1 O,878 0,196 Valid 
PKP2 0,932 0,196 Valid 
PKP3 0,784 0,196 Valid 
PKP4 0,936 0,196 Valid 
Niat Beli 
NB1 0,766 0,196 Valid 
NB2 0,886 0,196 Valid 
NB3 0,921 0,196 Valid 
NB4 0,934 0,196 Valid 
NB5 0,925 0,196 Valid 
NB6 0,899 0,196 Valid 
Sumber: Data yang di olah, 2019 
Berdasarkan hasil analisis dari uji validitas, didapat nilai korelasi skor item 
1- 18 nilainya lebih dari rtabel  = 0,196, maka dapat disimpulkan bahwa tiap butir 
skor pertanyaan dari variabel yang ada dalam penelitian di atas berarti valid. Yang 
artinya bahwa semua item pernyataan mampu mengukur variabel sikap, norma 
subjektif, persepsi kontrol perilaku, dan niat beli. 
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2. Uji Reliabilitas 
  Hasil analisis reliabilitas dapat dilihat pada program SPSS, metode yang 
digunakan dalam pengujian reliabilitas ini adalah dengan menggunakan metode 
cronbach’s alpha dimana suatu kuisioner dianggap reliabel apabila cronbach’s 
alpha > 0,7. Sebagai tafsiran umum, jika nilai reliabilitas >0,7 maka dapat 
dikatakan bahwa instrumen yang digunakan  dalam kuisioner sudah reliabel. Hasil 
perhitungan uji reliabilitas disajikan dalam tabel 4.6 sebagai berikut: 
a. Variabel Sikap 
Tabel 4.6 
Hasil Uji Reliabilitas Variabel Sikap 
Reliability Statistics 
 
Cronbach's 
Alpha 
Cronbach's 
Alpha Based 
on 
Standardized 
Items 
N of 
Items 
.819 .826 4 
 
 
Item-Total Statistics 
 Scale Mean 
if Item 
Deleted 
Scale 
Variance if 
Item Deleted 
Corrected 
Item-Total 
Correlation 
Squared 
Multiple 
Correlation 
Cronbach's 
Alpha if Item 
Deleted 
SI1 18.58 24.226 .572 .339 .803 
SI2 18.32 24.240 .653 .569 .771 
SI3 18.58 21.903 .744 .639 .726 
SI4 20.48 19.848 .632 .414 .788 
Sumber: Data yang diolah, 2019  
Berdasarkan tabel di atas menunjukkan hasil analisis uji reliabilitas, dimana 
nilai Cronbach’s Alpha sebesar 0,819 > 0,7 pada variabel sikap. Sehingga dapat 
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disimpulkan bahwa instrumen pada variabel sikap yang digunakan  dalam 
kuisioner sudah reliabel.  
b. Variabel Norma Subjektif 
 
Tabel 4.7 
Hasil Uji Reliabilitas Variabel Norma Subjektif 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
Cronbach's 
Alpha Based 
on 
Standardized 
Items 
N of 
Items 
.931 .932 4 
 
Item-Total Statistics 
 Scale Mean 
if Item 
Deleted 
Scale 
Variance if 
Item Deleted 
Corrected 
Item-Total 
Correlation 
Squared 
Multiple 
Correlation 
Cronbach's 
Alpha if Item 
Deleted 
NS1 13.70 42.717 .839 .756 .911 
NS2 13.94 40.804 .893 .813 .893 
NS3 13.65 42.513 .833 .694 .913 
NS4 14.15 41.826 .795 .655 .926 
Sumber: Data yang diolah, 2019 
Berdasarkan tabel di atas menunjukkan hasil analisis uji reliabilitas, dimana 
nilai Cronbach’s Alpha sebesar 0,931 > 0,7 pada variabel norma subjektif. 
Sehingga dapat disimpulkan bahwa instrumen pada variabel norma subjektif yang 
digunakan  dalam kuisioner sudah reliabel. 
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c. Variabel Persepsi Kontrol Perilaku 
 
Tabel 4.8 
Hasil Uji Reliabilitas Variabel Persepsi Kontrol Perilaku 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
Cronbach's 
Alpha Based 
on 
Standardized 
Items 
N of 
Items 
.907 .906 4 
 
Item-Total Statistics 
 Scale Mean 
if Item 
Deleted 
Scale 
Variance if 
Item Deleted 
Corrected 
Item-Total 
Correlation 
Squared 
Multiple 
Correlation 
Cronbach's 
Alpha if Item 
Deleted 
PKP1 18.20 33.273 .780 .679 .883 
PKP2 18.50 31.020 .871 .795 .849 
PKP3 18.32 37.028 .639 .451 .929 
PKP4 19.08 30.721 .878 .786 .847 
Sumber: Data yang diolah, 2019 
Berdasarkan tabel di atas menunjukkan hasil analisis uji reliabilitas, dimana 
nilai Cronbach’s Alpha sebesar 0,907> 0,7 pada variabel persepsi kontrol 
perilaku. Sehingga dapat disimpulkan bahwa instrumen pada variabel persepsi 
kontrol perilaku yang digunakan  dalam kuisioner sudah reliabel. 
d. Variabel Niat Beli 
Tabel 4.9 
Hasil Uji Variabel Niat Beli 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
Cronbach's 
Alpha Based 
on 
Standardized 
Items 
N of 
Items 
.946 .947 6 
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Item-Total Statistics 
 Scale Mean 
if Item 
Deleted 
Scale 
Variance if 
Item Deleted 
Corrected 
Item-Total 
Correlation 
Squared 
Multiple 
Correlation 
Cronbach's 
Alpha if Item 
Deleted 
NB1 28.05 129.078 .670 .514 .955 
NB2 26.45 117.280 .827 .790 .938 
NB3 26.49 119.687 .884 .857 .930 
NB4 26.81 117.570 .902 .833 .928 
NB5 27.02 119.313 .890 .828 .930 
NB6 27.13 121.953 .854 .762 .934 
Sumber: Data yang diolah, 2019 
Berdasarkan tabel di atas menunjukkan hasil analisis uji reliabilitas, dimana 
nilai Cronbach’s Alpha sebesar 0,946> 0,7 pada variabel niat beli. Sehingga dapat 
disimpulkan bahwa instrumen pada variabel niat beli yang digunakan  dalam kuisioner 
sudah reliabel. 
 
4.2.5. Uji Asumsi Klasik 
Uji asumsi klasik ini dilakukan untuk mengetahui apakah model regresi 
linier berganda yang akan digunakan dalam menganalisis serta apakah model 
yang digunakan untuk menganalisis memenuhi asumsi klasik atau tidak. Adapun 
serangkaian uji asumsi klasik terdiri dari uji normalitas, uji multikolinieritas, dan 
uji heteroskedastisitas. 
1. Uji Normalitas 
Pada penelitian ini untuk melihat normalitas residual dengan melihat 
probabilitas yang diperoleh dengan taraf signifikansi (α) 0,05. Apabila nilai p > 
0,05 maka dapat dikatakan bahwa data tersebut terdistribusi norma. 
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Tabel 4.10 
Hasil Uji Normalitas 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 
Sikap 
Norma 
Subjektif 
Persepsi 
Kontrol 
Perilaku 
Niat 
Beli 
N 100 100 100 100 
Normal Parametersa,b 
Mean 25.32 18.48 24.70 32.39 
Std. 
Deviation 
6.149 8.540 7.544 13.119 
Most Extreme 
Differences 
Absolute .084 .079 .067 .078 
Positive .067 .079 .051 .048 
Negative -.084 -.068 -.067 -.078 
Kolmogorov-Smirnov Z .840 .794 .667 .781 
Asymp. Sig. (2-tailed) .480 .553 .766 .575 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
Sumber: Data yang diolah, 2019 
Berdasarkan tabel diatas menunjukkan nilai signifikansi Kolmogorov-
Smirnov variabel sikap, norma subjektif, persepsi kontrol perilaku, dan niat beli 
masing-masing sebesar 0,480, 0,553, 0,766, 0,575 dimana dari semua nilai 
tersebut menunjukkan angka diatas 0,05. Maka dapat disimpulkan bahwa data 
tersebut terdistribusi secara normal. 
2. Uji Multikolinieritas 
Uji multikolinieritasdalam penelitian ini digunakan untuk menguji ada 
tidaknya kolinieritas yang tinggi antar variabel bebas dalam suatu model regresi 
linier berganda. Dimana pengujian antar variabel tersebut menggunakan nilai VIF 
(Variance inflation factor), atau dengan melihat nilai Tolerance dan condition 
index (CI). Apabila nilai VIF <10, Tolerance >0,1, dan nilai condition index (CI) 
< 30 maka dapat diartikan bahwa tidak terjadi kolinieritas antar variabel bebas 
pada model regresi tersebut. 
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Tabel 4.11 
Hasil Uji Multikolinieritas 
 
Coefficientsa 
Model Correlations Collinearity Statistics 
Zero-
order 
Partial Part Tolerance VIF 
1 
(Constant)      
Sikap .778 .263 .118 .375 2.669  
Norma 
subjektif 
.766 .429 .205 .476 2.102 
Persepsi 
kontrol 
perilaku 
.849 .604 .328 .412 2.426 
a. Dependent Variable: Niat beli 
 
Collinearity Diagnosticsa 
Mod
el 
Dimens
ion 
Eigenval
ue 
Condition 
Index 
Variance Proportions 
(Consta
nt) 
Norma 
Subjektif 
Sikap Persepsi 
kontrol 
perilaku 
1 
1 3.859 1.000 .00 .01 .00 .00 
2 .093 6.427 .21 .53 .00 .00 
3 .032 10.951 .42 .36 .01 .64 
4 .015 16.024 .37 .11 .99 .36 
a. Dependent Variable: Niat beli 
Sumber: Data yang diolah, 2019 
 Berdasarkan tabel hasil uji multikolinieritas diatas menunjukkan nilai 
Tolerance pada variabel sikap = 0,375, norma subjektif = 0,476, dan persepsi 
kontrol perilaku = 0,412. Kemudian nilai VIF pada variabel sikap = 2,669, norma 
subjektif = 2,102, dan persepsi kontrol perilaku = 2,426. Dan selanjutnya menurut 
nilai condition index (CI)  pada variabel sikap = 10,951, norma subjektif = 6,427, 
dan persepsi kontrol perilaku = 16,024. Jadi, dapat disimpulkan bahwa tidak 
adanya multikolinieritas antar variabel bebas (independen) dalam model regresi 
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karena tidak ada variabel bebas yang memiliki nilai Tolerance < 0,1, nilai VIF 
yang tidak  > 10, dan nilai CI yang masih < 30. 
3. Uji Heteroskedastisitas 
Penelitian ini menggunakan metode Glesjer yang merupakan uji yang 
dilakukan dengan meregresikan nilai absolut residul, | ei |, yang diperoleh dari 
model asal regresi sebagai variabel dependen yang dianggap berhubungan dekat 
dengan variabel heteroskedastisitas. Suatu model yang tidak ada gejala 
heteroskedastisitas apabila nilai Sig. > 0,05.  
Tabel 4.12 
Hasil Uji Heteroskedastisitas 
 
Coefficientsa 
Model Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
T Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 3.776 1.582  2.387 .019 
Sikap .007 .096 .012 .070 .944 
Norma subjektif .004 .061 .009 .060 .952 
Persepsi kontrol 
perilaku 
.017 .074 .035 .223 .824 
a. Dependent Variable: RES2 
Sumber: Data yang diolah, 2019 
 Berdasarkan hasil pada tabel diatas terlihat bahwa nilai Sig. pada variabel 
sikap = 0,944, variabel norma subjektif = 0,952, dan variabel persepsi kontrol 
perilaku = 0,824. Berdasarkan hal tersebut menunjukkan nilai Sig. > 0,05, 
sehingga dapat disimpulkan bahwa ketiga variabel bebas tersebut tidak ada gejala 
heteroskedastisitas. 
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4.2.6. Analisis Regresi Berganda 
Pada penelitian ini menggunakan tiga variabel independen yakni sikap, 
norma subjektif, dan persepsi kontrol perilaku serta satu variabel dependen yakni 
niat beli konsumen pada produk halal Sariayu Hijab Care. Menurut Sanusi (2013) 
Uji regresi linier berganda merupakan perluasan dari regresi linier sederhana, 
yakni jumlah variabel bebas pada regresi linier berganda ini lebih dari satu. 
Analisis regresi linier berganda digunakan untuk mengetahui pengaruh 
variabel bebas yakni sikap, norma subjektif, dan persepsi kontrol perilaku 
terhadap niat beli produk halal shampo sariayu hijab care dikalangan mahasiswi 
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Surakarta.  
Analisis regresi berganda digunakan oleh peneliti apabila peneliti 
bermaksud mencari pengaruh bagaimana keadaan naik turunnya variabel 
dependen, bila dua atau lebih variabel independen sebagai faktor prediktor 
dimanipulasi. 
Tabel 4.13 
Hasil Analisis Regresi Linier Berganda 
 
Coefficientsa 
Model Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
T Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) -8.446 2.545 
 -
3.319 
.001 
Sikap  .412 .154 .193 2.674 .009 
Norma subjektif .458 .098 .293 4.649 .000 
Persepsi kontrol 
perilaku 
.889 .120 .511 7.424 .000 
a. Dependent Variable: Niat beli 
Sumber: Data yang diolah, 2019 
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Berdasarkan tabel diatas diperoleh persamaan regresi sebagai berikut: 
Y = -8,446 + 0,412X1 + 0,458X2 + 0,889X3 + e 
Dari hasil persamaan regresi linier berganda di atas maka dapat 
diinterpretasikan sebagai berikut: 
1. Konstanta sebesar 8,446, yang artinya bahwa apabila variabel independen 
(sikap, norma subjektif, persepsi kontrol perilaku) sama dengan nol, maka 
nilai variabel dependen (niat beli) adalah sebesar 8,446. 
2. Koefisien regresi sikap (X1) sebesar 0,412 dengan arah positif. Jika variabel 
sikap ditingkatkan 1 satuan sedangkan variabel independen lain tetap maka 
akan meningkatkan niat beli sebesar 0,412. 
3. Koefisien regresi norma subjektif (X2) sebesar 0,458 dengan arah positif. 
Jika variabel norma subjektif ditingkatkan 1 satuan sedangkan variabel 
independen lain tetap maka akan meningkatkan niat beli sebesar 0,458. 
4. Koefisien regresi persepsi kontrol perilaku (X3) sebesar 0,889 dengan arah 
positif. Jika variabel persepsi kontrol perilaku ditingkatkan 1 satuan 
sedangkan variabel independen lain tetap maka akan meningkatkan niat beli 
sebesar 0,412. 
 
4.2.7. Uji Ketepatan Model 
Uji ketepatan model atau uji kelayakan model digunakan untuk mengukur 
ketepatan fungsi regresi sampel dalam mengukur nilai aktual. Secara statistik, uji 
ketepatan model ini dapat dilakukan melalui pengukuran nilai koefisien 
determinasi dan uji statistik F. 
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1. Koefisien Determinasi (R2) 
Koefisien determinasi (R2) ini digunakan untuk menjelaskan proporsi 
variasi dalam variabel terikat yang dijelaskan oleh variabel bebas secara bersama-
sama (Sanusi, 2013). Suatu persamaan regresi linier berganda akan semakin baik 
ketika nilai koefisien determinasi (R2) semakin besar yakni mendekati angka 1, 
hal ini akan cenderung meningkat nilainya sejalan dengan adanya peningkatan 
pada jumlah variabel bebas. Hasil analisis koefisien determinasi (R2) dalam 
penelitian ini adalah sebagai berikut: 
 
Tabel 4.14 
Koefisien Determinasi (R2) 
 
Model Summaryb 
Model R R Square Adjusted R 
Square 
Std. Error of the Estimate 
1 .901a .812 .807 5.770 
a. Predictors: (Constant), Persepsi Kontrol Perilaku, Norma Subjektif, Sikap 
b. Dependent Variable: Niat Beli 
Sumber: Data yang diolah, 2019 
Berdasarkan hasil analisis koefisien determinasi (R2) diketahui nilai 
Adjusted R Square sebesar 0,807 atau 80,7 % pada variabel sikap, norma 
subjektif, dan persepsi kontrol perilaku mempengaruhi variabel niat beli. Nilai 
Adjusted R Square sudah bagus karena lebih besar dari 0,5 sedangkan 19,3 % lagi 
dijelaskan oleh variabel lain diluar model. 
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2. Uji Statistik F 
Uji F ini menunjukkan apakah semua variabel independen yang dimasukkan 
ke dalam model akan berpengaruh secara bersama-sama terhadap variabel 
dependen. Hasil uji statistik F dapat diketahui sebagai berikut: 
Tabel 4.15 
Uji Statistik F 
 
ANOVAa 
Model Sum of 
Squares 
df Mean 
Square 
F Sig. 
1 
Regression 13844.208 3 4614.736 138.633 .000b 
Residual 3195.582 96 33.287   
Total 17039.790 99    
a. Dependent Variable: Niat beli 
b. Predictors: (Constant), Persepsi Kontrol Perilaku, Norma Subjektif, Sikap 
Sumber: Data yang diolah, 2019 
Berdasarkan uji F diperoleh nilai Fhitung sebesar 138.633 dan nilai Sig. F 
0,000. Nilai Sig.F tersebut lebih kecil dari nilai alpha (α) yang dalam penelitian ini 
(α) sebesar 5% (0,05) maka Ho ditolak dan Ha diterima. Selain itu, jika melalui 
perbandingan nilai Fhitung  dengan Ftabel  ditemukan nilai Ftabel = 2,70 < Fhitung = 
138.633. Maka dapat disimpulkan bahwa Ho ditolak dan Ha diterima yang 
menunjukkan bahwa variabel sikap, norma subjektif, dan persepsi kontrol perilaku 
secara simultan (bersama-sama) berpengaruh terhadap niat beli.  
3. Uji signifikan Parameter Individual (Uji Statistik t) 
Uji signifikansi ini digunakan untuk mengetahui signifikan tidaknya 
pengaruh pada variabel independen (X) terhadap variabel dependen (Y). Untuk 
mengetahui hasilnya terdapat dua alternatif yaitu membandingkan apabila nilai 
signifikansi thitung < 0,05 dan membandingkan apabila nilai thitung > ttabel, maka Ho 
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ditolak dan Ha diterima, yang dapat diartikan bahwa suatu variabel independen 
secara individual mempengaruhi variabel dependen. Hasil uji t dapat dilihat pada 
tabel berikut: 
Tabel 4.16 
Hasil Uji t 
 
Coefficientsa 
Model Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) -8.446 2.545  -3.319 .001 
Sikap .412 .154 .193 2.674 .009 
Norma 
Subjektif 
.458 .098 .298 
4.649 
 
.000 
Persepsi 
Kontrol 
Perilaku 
.889 .120 .511 7.424 .000 
a. Dependent Variable: Niat beli 
Sumber: Data yang diolah,2019 
Hasil uji t pengaruh variabel sikap, norma subjektif, dan persepsi kontrol 
perilaku terhadap variabel niat beli dapat dijelaskan sebagai berikut: 
1) Hasil thitung  sikap (X1) sebesar 2,674 sedangkan ttabel = 1,660, maka nilai 
thitung > ttabel. Sementara nilai signifikansi variabel sikap (X1) sebesar 0,009 
maka nilai signifikansi < 0,05. Berdasarkan hasil tersebut maka Ho ditolak 
dan Ha diterima yang artinya variabel sikap berpengaruh terhadap niat 
beli. 
2) Hasil thitung  norma subjektif (X2) sebesar 4,649 sedangkan ttabel = 1,660, 
maka nilai thitung > ttabel. Sementara nilai signifikansi variabel norma 
subjektif (X2) sebesar 0,000 maka nilai signifikansi < 0,05. Berdasarkan 
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hasil tersebut maka Ho ditolak dan Ha diterima yang artinya variabel 
norma subjektif berpengaruh terhadap niat beli. 
3) Hasil thitung  persepsi kontrol perilaku (X3) sebesar 7,424 sedangkan ttabel = 
1,660, maka nilai thitung > ttabel. Sementara nilai signifikansi variabel 
persepsi kontrol perilak (X3) sebesar 0,000 maka nilai signifikansi < 0,05. 
Berdasarkan hasil tersebut maka Ho ditolak dan Ha diterima yang artinya 
variabel persepsi kontrol perilaku berpengaruh terhadap niat beli. 
 
4.3.   Pembahasan Hasil Analisis Data 
4.3.1. Pengaruh Sikap Konsumen Terhadap Niat Beli Produk Halal Shampo 
Sariayu Hijab Care 
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan dengan menggunakan 
uji t sikap konsumen berpengaruh signifikan terhadap niat beli produk halal  
shampo sariayu hijab care. Hal ini dapat dibuktikan dengan nilai signifikansi 
sebesar 0,009. Hal ini mengartikan bahwa sikap yang dimiliki oleh konsumen 
memiliki peranan penting terhadap niat beli konsumen terhadap produk halal 
shampo sariayu hijab care.  
Selain itu, pada nilai thitung menunjukkan angka 2,674 yang menunjukkan 
bahwa sikap konsumen berpengaruh terhadap niat beli produk halal. Hasil ini 
menunjukkan bahwa sikap mahasiswi FEB Universitas Muhammadiyah Surakarta 
mempengaruhi niat beli pada produk shampo sariayu hijab care. 
 Hasil tersebut selain menurut tingkat nilai uji t tetapi juga didukung oleh 
pernyataan atau jawaban konsumen yang mengisi kuisioner penelitian. Dalam 
kuisioner tersebut menunjukkan bahwa rata-rata responden menjawab item 
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pernyataan pada variabel sikap dengan angka 6. Hal tersebut menunjukkan bahwa 
responden merasa cukup yakin bahwa produk shampoo sariayu hijab care aman 
dan ramah lingkungan, terhindar dari bahan- bahan berbahaya, dan cukup yakin 
bahwa produk shampoo sariayu ini bisa dijadikan produk favoritnya. 
 Hasil ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Hsu et al., (2017) 
yang hasilnya menunjukkan bahwa sikap memiliki dampak yang signifikan 
terhadap niat beli produk hijau perawatan kulit. 
 
4.3.2. Pengaruh Norma Subjektif Terhadap Niat Beli Produk Halal Shampo 
Sariayu Hijab Care 
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan dengan menggunakan 
uji t norma subjektif berpengaruh signifikan terhadap niat beli produk halal  
shampo sariayu hijab care. Hal ini dapat dibuktikan dengan nilai signifikansi 
sebesar 0,000. Hal ini mengartikan bahwa norma subjektif yang dimiliki oleh 
konsumen memiliki peranan penting terhadap niat beli konsumen terhadap produk 
halal shampo sariayu hijab care. 
Selain itu, pada nilai thitung menunjukkan angka 4,649 yang menunjukkan 
bahwa norma subjektif berpengaruh terhadap niat beli produk halal. Hasil ini 
menunjukkan bahwa aspek kelompok preferen berpengaruh terhadap niat beli 
mahasiswi FEB Universitas Muhammadiyah Surakarta pada produk shampo 
sariayu hijab care. 
 Selain itu, untuk mendukung hasil pengaruh norma subjektif juga 
didukung oleh hasil pernyataan responden yang memberikan penilaian terhadap 
setiap item pernyataan pada variabel norma subjektif. Rata-rata responden 
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memberikan penilaian dengan angka 4 yang menunjukkan bahwa kelompok 
preferen tidak terlalu mempengaruhi responden dalam munculnya niat beli 
responden terhadap produk shampoo sariayu hijab care.  
Hasil ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Hsu et al., (2017) 
dimana dalam penelitiannya menemukan bahwa norma subjektif memiliki 
dampak yang signifikan terhadap niat beli produk hijau perawatan kulit. 
 
4.3.3. Pengaruh Persepsi Kontrol Perilaku Terhadap Niat Beli Produk Halal 
Shampo Sariayu Hijab Care 
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan dengan menggunakan 
uji t persepsi kontrol perilaku berpengaruh signifikan terhadap niat beli produk 
halal  shampo sariayu hijab care. Hal ini dapat dibuktikan dengan nilai 
signifikansi sebesar 0,000. Hal ini mengartikan bahwa persepsi kontrol perilaku 
yang dimiliki oleh konsumen memiliki peranan penting terhadap niat beli 
konsumen terhadap produk halal shampo sariayu hijab care. 
Selain itu, pada nilai thitung menunjukkan angka 7,424 yang menunjukkan 
bahwa persepsi kontrol perilaku berpengaruh terhadap niat beli produk halal. 
Hasil ini menunjukkan bahwa aspek kemudahan dan kesulitan yang tergabung 
dalam persepsi kontrol perilaku berpengaruh terhadap niat beli mahasiswi FEB 
Universitas Muhammadiyah Surakarta pada produk shampo sariayu hijab care. 
 Berdasarkan kesimpulan tersebut juga didukung oleh penilaian yang 
diberikan oleh responden. Hal ini terlihat bahwa pada tiap item pertanyaan yang 
diajukan pada lembar kuisioner rata-rata responden memberikan penilaian dengan 
angka 6 yang artinya, rata-rata responden merasa bahwa informasi produk dan 
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harga yang ditawarkan cukup terjangkau sehingga responden merasa mampu 
untuk membelinya dan cukup berpengaruh terhadap munculnya niat beli 
responden terhadap produk shampoo sariayu hijab care. 
 Hasil ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Anggelina & 
Japarianto (2014) yang mana dalam penelitian tersebut menghasilkan bahwa 
variabel persepsi kontrol perilaku perilaku berpengaruh secara signifikan terhadap 
niat beli pelanggan SOGO Departement Store di Tunjungan Plaza Surabaya. 
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BAB V  
KESIMPULAN 
 
5.1. Kesimpulan  
Berdasarkan hasil penelitian mengenai pengaruh sikap, norma subjektif, dan 
persepsi kontrol perilaku terhadap niat beli produk halal shampo sariayu hijab care 
pada mahasiswi Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Muhammadiyah 
Surakarta, dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut: 
a. Ada pengaruh signifikan antara sikap terhadap niat beli pada produk halal 
shampo sariayu hijab care. Hal ini ditunjukkan dengan hasil analisis yang 
menunjukkan nilai signifikansi variabel sikap (X1) sebesar 0,009 < 0,05, 
sehingga Ho ditolak dan Ha diterima. Hal ini menandakan bahwa seorang 
individu mampu memunculkan sikap terhadap produk halal sariayu 
disebabkan oleh pengetahuan yang dimiliki mengenai produk, kemudian 
emosional individu ketika menggunakan produk, dan juga perilaku yang 
cenderung akan dilakukan oleh individu dalam hal ini adalah niat 
pembelian produk.  
Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa semakin kuat sikap 
positif konsumen terhadap produk halal shampo sariayu hijab care, maka 
akan semakin tinggi pula niat beli seseorang terhadap produk halal shampo 
sariayu hijab care dan mungkin akan memunculkan perilaku pembelian 
ulang yang dilakukan oleh konsumen tersebut.  
b. Ada pengaruh signifikan antara norma subjektif terhadap niat beli pada 
produk halal shampo sariayu hijab care. Hal ini ditunjukkan dengan hasil 
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analisis yang menunjukkan nilai signifikansi variabel norma subjektif (X2) 
sebesar 0,000 < 0,05, sehingga Ho ditolak dan Ha diterima. Berdasarkan 
hal tersebut menunjukkan bahwa faktor keluarga, teman, kerabat, serta 
orang-orang yang disekitarnya memiliki pengaruh terhadap munculnya 
suatu perilaku niat beli individu terhadap suatu produk shampoo sariayu 
hijab care. 
Sehingga semakin banyak kelompok preferen yang berperan 
memberikan dorongan motivasi terhadap konsumen tersebut maka 
kemungkinan konsumen untuk melakukan perilaku membeli juga akan 
semakin besar 
c. Ada pengaruh signifikan antara persepsi kontrol perilaku terhadap niat beli 
pada produk halal shampo sariayu hijab care. Hal ini ditunjukkan dengan 
hasil analisis yang menunjukkan nilai signifikansi variabel persepsi kontrol 
perilaku (X3) sebesar 0,000 < 0,05, sehingga Ho ditolak dan Ha diterima. 
Berdasarkan hasil penelitian tersebut menunjukkan bahwa 
pengaruh dari pengalaman yang dimiliki oleh konsumen, motif atau 
motivasi untuk membeli, harapan atau manfaat yang akan diterima oleh 
konsumen ketika menggunakan produk, serta membeli tersebut dapat 
memenuhi kebutuhan konsumen. Beberapa hal tersebut yang mendukung 
munculnya persepsi seseorang terhadap suatu produk yang akan 
digunakan. Adanya perbedaan persepsi pada masing - masing individu 
maka perilaku yang dimunculkannya juga akan berbeda. 
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5.2. Keterbatasan Penelitian 
Keterbatasan pada penelitian ini adalah cakupan responden yang digunakan 
pada penelitian ini hanya pada mahasiswi Fakultas Ekonomi dan Bisnis 
Universitas Muhammadiyah Surakarta. Sehingga hasil penelitian ini terbatas pada 
persepsi dikalangan mahasiswa saja tidak mencakup ke persepsi masyarakat 
secara umum. 
 
5.3. Saran  
Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa persepsi kontrol perilaku 
memiliki pengaruh yang paling besar terhadap munculnya perilaku niat beli 
sehingga dengan ini manajemen pemasaran produk sariayu hendaknya 
memperhatikan agar persepsi konsumen terhadap produk shampoo sariayu hijab 
care dapat muncul sebaik mungkin.  
Dengan langkah memberikan dorongan untuk melakukan perilaku niat beli 
baik melalui promosi ataupun strategi pemasaran yang di terapkan oleh 
manajemen pemasarannya, kemudian mewujudkan harapan konsumen setelah 
menggunakan produk dan menjadikan produk tersebut sebagai kebutuhan yang di 
perlukan oleh konsumen. Dengan tercapainya beberapa hal tersebut, dapat 
mendorong munculnya niat beli konsumen yang tinggi terhadap produk shampoo 
sariayu hijab care. 
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Lampiran 3: Kuisioner 
 
KUESIONER PENELITIAN  
PENGARUH SIKAP, NORMA SUBJEKTIF, DAN PERSEPSI KONTROL 
PERILAKU TERHADAP NIAT BELI KONSUMEN PADA PRODUK 
HALAL SHAMPOO SARIAYU HIJAB CARE 
Petunjuk Pengisian Kuesioner: 
1. Isilah terlebih dahulu identitas anda. 
2. Bacalah baik-baik pertanyaan dan pilih salah satu jawaban yang menurut 
anda benar dengan memberi tanda (√) pada pilihan Anda. 
3. Terdapat sepuluh alternatif jawaban: 
STS : Sangat Tidak Setuju 
SS : Sangat Setuju 
4. Jawaban dari pertanyaan anda tidak ada yang salah, hanya untuk 
memudahkan hasil pengujian nanti maka kuesioner ini diisi lengkap. 
Kerahasiaan jawaban Anda kami jamin sepenuhnya. 
Identitas Responden 
a. Nama   :  
b. Nama Universitas : 
c. Fakultas/ Jurusan : 
d. Usia   : < 18 th   
18 th – 20 th 
20 th – 25 th 
    > 25 th 
 
e. Uang saku per bulan : < 500 rb 
500 rb – 1 jt 
1 jt – 2 jt 
> 2 jt 
 
f. Apakah anda mengetahui produk Shampoo sariayu hijab care? 
  
 
 
Ya    Tidak 
g. Dari mana anda mendapatkan informasi mengenai produk Shampoo 
sariayu hijab care? 
Teman   Koran    Jurnal 
Saudara  Majalah   TV 
Guru   Buku Sosial Media 
 
h. Apakah anda sudah pernah membeli/memakai produk Shampoo sariayu 
hijab care? 
Sudah     Belum  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
TANGGAPAN RESPONDEN 
 
SIKAP (X1) 
1. Saya merasa yakin menggunakan produk halal Shampoo Sariayu Hijab 
Care. Karena produk halal adalah produk yang aman dan ramah 
lingkungan. 
STS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 SS 
 
2. Menurut saya produk halal Shampoo sariayu hijab care aman digunakan, 
karena produk halal terhindar dari bahan-bahan yang berbahaya. 
STS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 SS 
 
3. Saya merasa produk halal Shampoo sariayu hijab care dapat memberikan 
manfaat bagi kesehatan rambut wanita berhijab. 
STS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 SS 
 
4. Saya memilih produk halal Shampoo sariayu hijab care sebagai produk 
favorit saya. 
STS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 SS 
 
 
NORMA SUBJEKTIF (X2) 
1. Teman saya menganjurkan bahwa saya harus menggunakan produk 
Shampoo sariayu hijab care untuk menjaga kesehatan rambut. 
STS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 SS 
 
2. Keluarga menyarankan agar saya menggunakan produk Shampoo sariayu 
hijab care. 
STS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 SS 
 
 
  
 
 
3. Saya memutuskan untuk mencoba menggunakan produk Shampoo sariayu 
hijab care karena teman saya sudah mulai menggunakan produk tersebut 
dalam kesehariannya. 
STS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 SS 
 
4. Anggota keluarga saya sudah menggunakan produk Shampoo sariayu 
hijab care, sehingga saya berpikir untuk menggunakan produk sariayu 
hijab care juga. 
STS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 SS 
 
 
PERSEPSI KONTROL PERILAKU (X3) 
1. Informasi yang memadai tersedia pada produk Shampoo sariayu hijab 
care, termasuk informasi label halal yang jelas, sehingga saya tidak ragu 
lagi untuk membelinya. 
STS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 SS 
 
2. Harga produk sariayu hijab care terjangkau, sehingga saya berencana 
untuk membeli produk Shampoo sariayu hijab care. 
STS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 SS 
 
3. Saya memiliki pengetahuan mengenai produk halal, sehingga saya akan 
memperhatikan informasi kehalalan produk dan akan membeli produk 
tersebut. 
STS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 SS 
 
4. Saya mempunyai uang untuk membeli produk Shampoo sariayu hijab care. 
Sehingga saya akan membeli dan menggunakan produk sariayu tersebut. 
STS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 SS 
 
 
 
  
 
 
NIAT BELI (Y) 
1. Beberapa waktu ini saya terus mencari informasi mengenai produk 
Shampoo sariayu hijab care. 
STS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 SS 
 
2. Saya berencana menggunakan produk sariayu hijab care yang sudah 
memiliki label halal. Sebab menggunakan produk halal adalah perintah 
dalam agama Islam. 
STS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 SS 
 
3. Saya akan mencoba menggunakan produk Shampoo sariayu hijab care 
karena produk ini adalah produk yang halal. 
STS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 SS 
 
4. Saya berusaha menggunakan produk Shampoo sariayu hijab care hingga 
beberapa waktu kedepan, karena saya yakin produk sariayu hijab care ini 
aman dan sehat. 
STS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 SS 
 
5. Rasanya saya ingin segera membeli produk Shampoo sariayu hijab care 
karena produk ini sudah halal dan cocok untuk kesehatan rambut saya 
yang tertutup hijab. 
STS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 SS 
 
6. Saya akan menambahkan produk Shampoo sariayu hijab care ke daftar 
produk favorit saya. 
STS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 SS 
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SIKAP NORMA SUBJEKTIF 
PERSEPSI KONTROL 
PERILAKU 
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PKP
1 
PKP
2 
PKP
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PKP
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1 
NB
2 
NB
3 
NB
4 
NB
5 
NB
6 
1 6 7 7 6 7 5 6 7 7 6 5 7 7 6 5 7 7 7 
2 5 4 4 5 5 4 5 3 6 5 5 5 6 5 6 5 6 5 
3 7 6 5 7 6 9 6 5 8 4 6 5 5 8 6 7 5 7 
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5 8 7 6 7 6 3 4 3 7 7 7 6 5 6 4 6 6 4 
6 2 8 9 1 8 10 9 8 8 10 8 10 9 1 1 9 2 7 
7 10 7 8 4 6 7 6 9 9 9 8 7 9 9 9 10 10 10 
8 2 9 9 6 8 7 7 8 10 9 8 8 3 10 10 9 10 9 
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39 7 8 8 6 4 3 4 5 5 6 7 5 4 5 4 4 4 3 
40 8 8 8 1 1 1 1 1 5 5 7 5 1 1 1 1 1 5 
41 5 7 7 5 4 4 6 4 6 5 6 4 2 5 5 4 5 3 
42 7 6 5 2 2 2 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 
43 3 5 4 1 3 1 2 1 2 1 6 1 1 1 1 1 1 1 
44 5 7 7 3 3 3 3 2 3 3 7 3 1 3 3 3 2 3 
45 8 9 9 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 
46 9 10 10 9 8 8 8 8 9 9 8 8 8 10 10 10 10 9 
47 8 6 7 5 5 5 5 4 5 5 5 5 6 5 6 5 5 5 
48 5 7 5 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 
49 8 9 8 7 6 7 5 7 7 6 9 7 9 6 8 9 8 7 
50 7 8 8 6 7 7 7 7 8 6 8 8 8 6 7 6 6 6 
51 8 5 5 5 1 1 1 1 7 7 6 6 1 6 7 7 6 7 
52 7 7 7 5 7 4 7 4 7 7 7 5 5 7 7 7 7 5 
53 8 9 6 5 5 4 4 4 5 6 7 5 4 6 4 5 4 4 
54 8 8 8 8 7 7 7 7 8 8 8 8 7 8 8 8 7 7 
55 5 7 7 7 4 4 5 4 6 7 8 7 5 8 6 9 6 8 
  
 
 
No 
VARIABEL 
SIKAP NORMA SUBJEKTIF 
PERSEPSI KONTROL 
PERILAKU 
NIAT BELI 
SI1 SI2 SI3 SI4 NS1 NS2 NS3 NS4 
PKP
1 
PKP
2 
PKP
3 
PKP
4 
NB
1 
NB
2 
NB
3 
NB
4 
NB
5 
NB
6 
56 6 7 5 4 1 1 6 1 6 8 5 6 1 7 7 4 6 3 
57 10 10 10 10 8 8 8 8 10 10 10 10 8 8 8 8 8 8 
58 6 6 6 4 5 5 5 5 8 5 6 4 5 5 6 5 5 6 
59 4 5 5 2 1 2 1 1 4 5 8 5 2 3 3 4 5 3 
60 7 6 6 1 1 1 1 1 2 4 5 4 1 1 2 1 1 2 
61 6 6 4 2 1 1 2 1 8 4 4 4 1 2 2 1 2 1 
62 7 7 8 5 5 5 5 4 5 5 6 4 1 3 3 3 2 1 
63 5 5 5 1 3 1 1 1 1 1 5 1 1 1 1 1 1 1 
64 5 6 5 4 4 4 3 5 5 4 5 4 3 5 5 5 5 5 
65 5 7 5 1 2 2 3 2 4 5 4 4 2 5 5 3 4 6 
66 5 8 8 5 5 5 5 5 7 7 7 5 4 8 7 5 7 5 
67 8 9 7 7 5 5 5 5 7 6 8 6 5 9 8 8 8 8 
68 7 8 8 5 7 8 5 5 7 8 8 7 3 6 8 7 8 8 
69 7 7 7 6 7 7 8 6 8 8 7 6 6 8 7 6 7 6 
70 6 8 8 7 7 8 8 7 7 8 7 7 3 6 8 8 7 6 
71 4 4 4 3 2 2 3 1 4 5 7 4 2 4 3 4 3 3 
72 5 10 10 5 5 5 4 3 2 5 5 4 3 4 6 5 5 3 
73 8 8 8 3 4 4 4 5 5 5 3 2 4 3 3 3 3 3 
74 7 8 9 7 7 9 10 8 8 9 7 9 9 8 8 9 8 8 
  
 
 
No 
VARIABEL 
SIKAP NORMA SUBJEKTIF 
PERSEPSI KONTROL 
PERILAKU 
NIAT BELI 
SI1 SI2 SI3 SI4 NS1 NS2 NS3 NS4 
PKP
1 
PKP
2 
PKP
3 
PKP
4 
NB
1 
NB
2 
NB
3 
NB
4 
NB
5 
NB
6 
75 8 8 6 4 5 4 5 5 8 7 8 5 5 7 7 6 6 6 
76 8 10 7 4 3 5 5 5 8 7 8 5 5 8 7 5 5 6 
77 6 6 5 4 2 2 3 3 7 5 9 4 2 4 5 4 3 3 
78 8 8 8 5 6 6 5 5 8 8 7 7 4 7 6 7 6 7 
79 8 8 7 6 7 6 6 6 7 7 7 7 6 6 7 6 6 5 
80 6 7 7 6 7 5 2 2 6 8 6 5 4 8 7 6 6 5 
81 7 8 8 7 7 7 7 7 9 8 8 8 7 9 8 8 7 7 
82 8 8 9 9 6 8 6 8 9 9 9 9 7 9 9 9 8 8 
83 7 8 6 2 2 2 2 2 5 3 9 5 2 3 5 5 5 5 
84 7 7 7 2 2 2 2 2 8 6 5 5 1 2 5 5 5 5 
85 6 6 6 2 2 2 3 2 6 7 4 4 2 5 4 4 4 4 
86 8 8 9 8 8 5 7 5 8 8 7 7 7 10 8 8 8 7 
87 10 8 9 6 5 5 6 3 9 8 9 6 6 10 9 7 6 8 
88 5 5 5 5 4 3 1 1 8 6 2 5 1 2 4 3 3 2 
89 6 8 6 4 4 4 6 8 7 7 4 7 3 7 8 7 5 6 
90 6 5 5 4 4 3 4 3 5 4 5 4 4 4 5 4 3 5 
91 10 10 10 10 10 10 10 4 10 10 10 10 6 10 10 10 10 10 
92 6 6 6 1 1 1 1 1 1 3 4 2 2 4 3 3 3 3 
93 9 8 7 5 3 4 4 5 7 7 6 6 3 6 5 5 5 4 
  
 
 
No 
VARIABEL 
SIKAP NORMA SUBJEKTIF 
PERSEPSI KONTROL 
PERILAKU 
NIAT BELI 
SI1 SI2 SI3 SI4 NS1 NS2 NS3 NS4 
PKP
1 
PKP
2 
PKP
3 
PKP
4 
NB
1 
NB
2 
NB
3 
NB
4 
NB
5 
NB
6 
94 4 6 4 3 1 1 3 4 5 5 7 5 1 3 4 1 4 4 
95 5 6 5 7 2 5 5 7 6 7 5 6 4 5 6 5 5 7 
96 8 8 9 7 8 7 8 7 8 7 6 8 6 6 7 6 8 8 
97 6 5 6 4 6 5 5 4 6 6 7 6 5 6 6 7 7 6 
98 4 2 3 1 1 1 1 1 2 2 1 1 1 1 1 1 1 1 
99 6 7 5 4 3 3 3 2 6 5 5 3 2 2 2 2 2 2 
100 5 5 6 2 2 2 4 1 4 5 3 3 3 3 3 4 3 3 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
Lampiran 5: Frekuensi Deskripsi Responden 
Usia responden 
 Usia Jumlah Presentase (%) 
1 18 – 20 Tahun 51 51 % 
2 20 – 25 Tahun 49 49 % 
Jumlah 100 Orang 100% 
 
 
 
Jurusan Perkuliahan 
No Jurusan Perkuliahan Jumlah Presentase (%) 
1 Manajemen 31 31 % 
2 Akuntansi 39 39 % 
3 Ekonomi Pembangunan 30 30 % 
Jumlah 100 100 % 
 
 
Uang Saku Per Bulan 
No Uang Saku Per Bulan Jumlah  Presentase 
1 <500.000 37 37 % 
2 500.000 – 1.000.000 41 41 % 
3 1.000.000 – 2.000.000 21 21 % 
4 >2.000.000 1 1 % 
Jumlah 100 orang 100 % 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
Lampiran 6: Uji Validitas 
Hasil Uji Validitas 
 
Variabel 
Item 
Pertanyaan 
R hitung R tabel Kesimpulan 
Sikap 
S1 0,754 0,196 Valid 
S2 0,795 0,196 Valid 
S3 0,861 0,196 Valid 
S4 0,828 0,196 Valid 
Norma Subjektif 
NS1 0,909 0,196 Valid 
NS2 0,942 0,196 Valid 
NS3 0,906 0,196 Valid 
NS4 0,888 0,196 Valid 
Persepsi Kontrol 
Perilaku 
PKP1 O,878 0,196 Valid 
PKP2 0,932 0,196 Valid 
PKP3 0,784 0,196 Valid 
PKP4 0,936 0,196 Valid 
Niat Beli 
NB1 0,766 0,196 Valid 
NB2 0,886 0,196 Valid 
NB3 0,921 0,196 Valid 
NB4 0,934 0,196 Valid 
NB5 0,925 0,196 Valid 
NB6 0,899 0,196 Valid 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
Lampiran 7: Uji Reliabilitas 
Variabel Sikap 
Reliability Statistics 
 
Cronbach's 
Alpha 
Cronbach's 
Alpha Based 
on 
Standardized 
Items 
N of 
Items 
.819 .826 4 
 
Item-Total Statistics 
 Scale Mean 
if Item 
Deleted 
Scale 
Variance if 
Item Deleted 
Corrected 
Item-Total 
Correlation 
Squared 
Multiple 
Correlation 
Cronbach's 
Alpha if 
Item Deleted 
SI1 18.58 24.226 .572 .339 .803 
SI2 18.32 24.240 .653 .569 .771 
SI3 18.58 21.903 .744 .639 .726 
SI4 20.48 19.848 .632 .414 .788 
 
Variabel Norma Subjektif 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
Cronbach's 
Alpha Based 
on 
Standardized 
Items 
N of 
Items 
.931 .932 4 
 
Item-Total Statistics 
 Scale Mean 
if Item 
Deleted 
Scale 
Variance if 
Item Deleted 
Corrected 
Item-Total 
Correlation 
Squared 
Multiple 
Correlation 
Cronbach's 
Alpha if 
Item Deleted 
NS1 13.70 42.717 .839 .756 .911 
NS2 13.94 40.804 .893 .813 .893 
NS3 13.65 42.513 .833 .694 .913 
NS4 14.15 41.826 .795 .655 .926 
 
 
 
  
 
 
Variabel Persepsi Kontrol Perilaku 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
Cronbach's 
Alpha Based 
on 
Standardized 
Items 
N of 
Items 
.907 .906 4 
 
Item-Total Statistics 
 Scale Mean 
if Item 
Deleted 
Scale 
Variance if 
Item Deleted 
Corrected 
Item-Total 
Correlation 
Squared 
Multiple 
Correlation 
Cronbach's 
Alpha if 
Item Deleted 
PKP1 18.20 33.273 .780 .679 .883 
PKP2 18.50 31.020 .871 .795 .849 
PKP3 18.32 37.028 .639 .451 .929 
PKP4 19.08 30.721 .878 .786 .847 
 
Variabel Niat Beli 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
Cronbach's 
Alpha Based 
on 
Standardized 
Items 
N of 
Items 
.946 .947 6 
 
Item-Total Statistics 
 Scale Mean 
if Item 
Deleted 
Scale 
Variance if 
Item Deleted 
Corrected 
Item-Total 
Correlation 
Squared 
Multiple 
Correlation 
Cronbach's 
Alpha if 
Item Deleted 
NB1 28.05 129.078 .670 .514 .955 
NB2 26.45 117.280 .827 .790 .938 
NB3 26.49 119.687 .884 .857 .930 
NB4 26.81 117.570 .902 .833 .928 
NB5 27.02 119.313 .890 .828 .930 
NB6 27.13 121.953 .854 .762 .934 
 
 
  
 
 
Lampiran 8: Hasil Uji Normalitas 
Uji Normalitas 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 
SIKAP 
NORMA 
SUBJEKTIF 
PERSEPSI 
KONTROL 
PERILAKU 
NIAT 
BELI 
N 100 100 100 100 
Normal 
Parametersa,b 
Mean 25.32 18.48 24.70 32.39 
Std. 
Deviation 
6.149 8.540 7.544 13.119 
Most Extreme 
Differences 
Absolute .084 .079 .067 .078 
Positive .067 .079 .051 .048 
Negative -.084 -.068 -.067 -.078 
Kolmogorov-Smirnov Z .840 .794 .667 .781 
Asymp. Sig. (2-tailed) .480 .553 .766 .575 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
 
 
Lampiran 9: Hasil Uji Multikolinieritas 
Uji Multikolinieritas 
Coefficientsa 
Model Correlations Collinearity Statistics 
Zero-order Partial Part Tolerance VIF 
1 
(Constant)      
SIKAP .778 .263 .118 .375 2.669 
NORMA 
SUBJEKTIF 
.766 .429 .205 .476 2.102 
PERSEPSI 
KONTROL 
PERILAKU 
.849 .604 .328 .412 2.426 
a. Dependent Variable: NIAT BELI 
 
 
 
 
  
 
 
 
Collinearity Diagnosticsa 
Mod
el 
Dimensi
on 
Eigenva
lue 
Condition 
Index 
Variance Proportions 
(Consta
nt) 
SIKAP 
NORMA 
SUBJEKTIF 
PERSEPSI  
KONTROL 
PERILAKU 
1 
1 3.859 1.000 .00 .00 .01 .00 
2 .093 6.427 .21 .00 .53 .00 
3 .032 10.951 .42 .01 .36 .64 
4 .015 16.024 .37 .99 .11 .36 
a. Dependent Variable: NIAT BELI 
 
 
Lampiran 10: Hasil Uji Heteroskedastisitas 
Hasil Uji Heteroskedastisitas 
 
Coefficientsa 
Model Unstandardized 
Coefficients 
Standardiz
ed 
Coefficient
s 
T Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 3.776 1.582  2.387 .019 
SIKAP .007 .096 .012 .070 .944 
NORMA SUBJEKTIF .004 .061 .009 .060 .952 
PERSEPSI KONTROL 
PERILAKU 
.017 .074 .035 .223 .824 
a. Dependent Variable: RES2 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
Lampiran 11: Hasil Analisis Regresi Linier Berganda 
Analisis Regresi Linier Berganda 
 
Coefficientsa 
Model Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. 
B Std. 
Error 
Beta 
1 
(Constant) -8.446 2.545 
 -
3.319 
.001 
SIKAP .412 .154 .193 2.674 .009 
NORMA 
SUBJEKTIF 
.458 .098 .298 4.649 .000 
PERSEPSI 
KONTROL 
PERILAKU 
.889 .120 .511 7.424 .000 
a. Dependent Variable: NIAT BELI 
 
 
Lampiran 12: Uji Koefisien Determinasi (R2) 
Koefisien Determinasi (R2) 
 
Model Summaryb 
Model R R Square Adjusted R 
Square 
Std. Error of the Estimate 
1 .901a .812 .807 5.770 
a. Predictors: (Constant), PERSEPSI KONTROL PERILAKU, NORMA SUBJEKTIF, 
SIKAP 
b. Dependent Variable: NIAT BELI 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
Lampiran 13: Uji Statistik F 
Uji Statistik F 
 
ANOVAa 
Model Sum of 
Squares 
Df Mean 
Square 
F Sig. 
1 
Regression 13844.208 3 4614.736 138.633 .000b 
Residual 3195.582 96 33.287   
Total 17039.790 99    
a. Dependent Variable: NIATBELI 
b. Predictors: (Constant), PERSEPSI KONTROL PERILAKU, NORMA SUBJEKTIF, 
SIKAP 
 
 
Lampiran 14: Hasil Uji t 
Uji t 
 
Coefficientsa 
Model Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 
-
8.446 
2.545 
 
-3.319 .001 
SIKAP .412 .154 .193 2.674 .009 
NORMA 
SUBJEKTIF 
.458 .098 .298 4.649 .000 
PERSEPSI 
KONTROL 
PERILAKU 
.889 .120 .511 7.424 .000 
a. Dependent Variable: NIAT BELI 
 
 
 
 
 
  
 
 
Lampiran 15: Daftar Riwayat Hidup 
 
CURRICULUM VITAE 
 
A. Identitas 
1. Nama   : Nur Prihatiningsih 
2. Tempat, Tanggal Lahir : Boyolali, 31 Maret 1998 
3. Agama   : Islam 
4. Golongan Darah  : O 
5. Tinggi Badan  : 157 
6. Berat Badan  : 53 
7. Hobby   : Berwirausaha 
8. Alamat   : Blimbing RT 011/ RW 002, Kalangan, 
Klego, Boyolali, Jawa Tengah  
9. CP   : 082326729635 
10. E-Mail   : nurpns16@gmail.com 
 
B. Riwayat Pendidikan 
No Jenjang 
Nama 
Sekolah/Institut 
Jurusan/ Prodi 
Tahun 
Masuk 
Tahun 
Keluar 
1. SD SD N 1 Kalangan - 2004 2009 
2. SMP SMP N 2 Klego - 2009 2012 
3. SMA SMA N 1 Simo IPA 2012 2015 
4. IAIN IAIN Surakarta 
Manajemen 
Bisnis Syariah 
2015 2019 
 
C. Riwayat Organisasi  
No Nama Organisasi Keterangan Tempat Tahun 
1. Rohis Anggota SMA N 1 Simo 2012-
2013 
2. LDK IAIN Surakarta Anggota 
KWU 
IAIN Surakarta 2015-
2016 
3. Fresh IAIN Surakarta Staff Humas IAIN Surakarta 2017 
4. FEBIMart IAIN 
Surakarta 
Ketua  IAIN Surakarta 2017-
2018 
 
 
